MARKET RESEARCH

Hal- hal yang harus dilakukan untuk para entrepreneur dalam market research :

· Menetapkan ukuran dari pasar yang ada

· Menetapkan seberapa besar potensial yang ada dari pasar tersebut 

· Menetapkan tempat pasar yang diinginkan

· Menetapkan apa yang dibutuhkan untuk produk dan jasa yang akan kita buat

· Menetapkan target konsumen yang akan membeli produk atau jasa kita

· Menetapkan rincian harga dari produk yang 


akan dijual

Market research dapat dilakukan melalui:

· Menghubungkan prospek lewat telefon

· Personal surveys

Market research (penelitian pasar) akan:

· Membantu menstabilkan focus pasar 

· Memberikan informasi pertumbuhan harga 

· Dapat menghemat waktu dan uang dalam jangka waktu yang lama

· Membantu mempraktekkan jika hal tersebut dibutuhkan untuk peoduk atau jasa

· Membantu dalam membangun produk yang bagus dan layak jual

· Membantu dalam mensetting rincian harga 

· Membantu dalam menstabilkan pengaturan distribusi, penyaluran dan pelaksanaan

Beberapa penelitian pasar sangat sangat efektif untuk digunakan di instansi, produk hardware, dapat diperkenalkan ke public oleh staff sales pada shop floor. Informasi harga dapat menjadi lebih cepat diketahui dan menghemat biaya:

· Apa yang kamu pikirkan tentang produk atau jasa yang baru ini?

· Apakah perusahaanmu nanti memiliki stock barangnya?

· Berapa harga yang akan kamu tawarkan sehingga produk tersebut terjual?

· Apakah kemasan yang dibuat cukup efektif dan menarik?

· Bagaimana logo (atau cap) yang dibutuhkan oleh perusahaan?

· Berapa banyak kamu dapat berpikir untuk menjual produk atau jasa tersebut?

SELLING YOUR NEW PRODUCT
Dapat melalui :

· Melalui retailers

· Melalui distributor atau agen

· Melalui wholesalers

· Melalui pengiriman surat 


penawaran ke rumah

· Melalui penjualan pribadi 

· Telephone sales- telemarketing

· Door-to-door

Why won’t my product sell?
Tidak banyak penjelasan atau alas an kenapa entrepreneurial product atau jasa akan tidak terjual atau menguntungkan dalam market place. Beberapa alasan diantaranya:

· Pasar tersebut tidak efektif untuk menjual produk 

· Produk tersebut tidak terjual di “jalan” yang benar

· Produk tersebut tidak terjual di pasar yang tepat

· Produk tersebut tidak kompetitif dalam hal harga, kualitas atau jasa

· Adanya “unfair” kompetisi yang memungkinkan dari subsidi atau tariff

· Perusahaan memiliki kelemahan dari factor internal, seperti kerugian yang cukup besar, produktifitas barang yang sedikit, atau lambat, kualitas control atau pengiriman yang kurang lancar.

WHAT  ELSE???

· Selalu menempatkan organisasi diantara orang-orang---- terutama dirimu sendiri

· Never believe that anybody is indispensable

· Pertama kali selalu mendengarkan “bad new” terlebih yang tentang dirimu.

· Mau menerima kritikan 

· Selalu berpandangan objektif 

A SWOT ANALIYSIS
Strenght, Weakness, Opportunities, Threats
Bagian dari proses perencanaan bisnis, analisis dan asesmen dari kekuatan (strenght), kelemahan (weakness), kesempatan (opportunities), dan ancaman (threats) organisasi harus dipahami.

Hal ini akan menbantu untuk management dalam mengenal keistimewaan dari kemampuan, keahlian, budaya, dan sumber daya manusia.

CONTOH KASUS (retail furniture)
	strength :

· Letaknya di kota besar, lokasi bagus

· Sudah didirikan di lokasi yang sama untuk waktu 10 tahun

· Perputaran uangnya baik

· Berpengalaman terhadap produk yang dijual

· Perputaran stok barang baik

· Memiliki pelanggan yang banyak

· Cepat balik modal
	weakness :

· Fasilitas  kurang memadai

· Parkir tidak memadai

· Akses menuju tempat bisnis hanya 1 jalan

· Gedungnya sudah tua

· Staff sales kurang motivasi

· Tidak ada leader

· Tidak ada target dan goal

· Tidak ada iklan dan rencana pemasaran

	Opportunities :

· Memperbaharui segala hal dan mengembangkan produk baru

· Meningkatkan produk yang sudah ada

· Memotivasi dan melatih sales

· Membuat dealer baru

· Membuat aliansi strategis
	Threats :

· Banyaknya retail furniture lainnnya yang terdapat dalam radius 3 m

· Menambah tempat parkir 

· Meningkatkan aktivitas competitor




Major stages in new product development

Idea Generation

Penyaringan (screening)


Konsep pengembangan dan pengetesan

Strategi pemasaran


Analisis Bisnis

Pengembangan produk

Percobaan pemasaran


Proses komersil
Idea Generation

Proses pertama dalam pengembangan produk baru adalah ide. Pencarian harus secara sistematis, tidak sembarangan, oraganisasi akan menemukan banyak ide, namun tidak semuanya cocok.

Management harus berhati-hati dalam mengartikan fokus bisnis dan strategi untuk mengembangkan produk baru.

Pemikiran objektif  harus menyatakan apa yang ingin perusahaan capai dari produk baru bisa jadi perputaran uang yang tinggi, market share domination, atau objek yang lainnya. 

Dalam mencari ide produk baru terdapat sumber yang luar biasa. Pelanggan berdasarkan pada konsep pemasaran adalah awal yang bagus dalam mencari gagasan. Kebutuhan dan keinginan pelanggan dapat dimonitor  melalui survei terarah, tes proyeksi, group diskusi dan melalui surat dan keluhan.

Organisasi harus juga memperhatikan produk kompetitor untuk menegnal produk apa yang menarik bagi pelanggan, tenaga sales, dan dealer adalah sumber daya yang bagus, karena mereka sering berhadapan langsun dengan pelanggan.

Sumber daya lain adalah investor, kantor yang sudah paten, universitas, laboratorium komersil, konsultan industri, konsultan management, agen advertising, penelitian pemasaran yang kuat, asosiasi perdagangan, dan publikasi industri.

Apapun sumber ide sedikitnya 1 dari 4 general proses bertanggung jawab terhadap produksi tersebut. Yaitu inspirasi, kemampuan menciptakan, permintaan pasar, dan teknik formal.

Targeting customers :

Bagaimana entrepreneur dapat menemukan customer?

· Bisnis apakah yang benar-benar diinginkan untuk produk baru atau jasa?

· Siapakah yang diinginkan untuk bekerja sama? Harus spesifik!

· Bagaimana segmentasinya?

· Sebesar apakah potensi pasar?

· Siapa saja orang-orang yang berpotensi membeli dan membayar untuk barang atau jasa?

· Siapa saja yang diijinkan melakukan bisnis bersama kita?

· Bagaimana mereka memandang kebutuhan mereka dikaitkan dengan produk kita?

· Siapa yang menawarkan produk bersaing, dan apa strategi mereka?

· Bagaimana mereka menjual dan memasarkan?

· Apakah jalan terbaik untuk mengkomunikasikannya dengan target pasar?

· Hubungi para customer yang potensial membeli barang-barang kamu, menggunakan pendekatan langsung daripada yang setengah-setengah.

· Tempel peta pada dinding yang menunjukkan area operasi kita.

· Pasang pin pada spot-spot tertentu setiap kali berhasil memperoleh customer baru

· Apakah kamu akan meraih hasil yang lebih baik dengan menelepon 20 prospek untuk membuat janji daripada menghabiskan uang untuk iklan koran atau mungkin menyebar 1000 leaflet?

· Buat catatan mengenai prospek Anda dan melakukan follow-up. Jadilah proaktif!

· Mendekati orang melalui iklan koran

· Mendekati orang melalui iklan majalah

· Mendekati orang melalui iklan dagang (trade advertisement)

· Terus-menerus mengawasi hal-hal yang penting

· Berbicara kepada kelompok-kelompok tertentu

· Terus-menerus mengucapkan visi

· Live and breath your business idea

· Selalu memiliki kartu nama atau leaflet yang siap diberikan bagi prospek dan bolpen untuk menulis detail baru yang penting

· Mempersiapkan bisnis

· Memiliki formulir pesanan untuk menulis tentang penjualan

· Meneliti pasar, tapi jangan terlalu lama memakan waktu

· Lakukan bisnis ketika ada customer

· Mencoba peruntungan baru sebagai sampingan

· Membuat rencana dengan frame waktu yang spesifik

· Berada dalam lingkungan yang berisi orang-orang yang lebih pintar daripada Anda

· Jangan takut gagal

· Gunakan akuntan/ konsultan yang baik

Nama Brand

· Brand

sebuah nama, tanda, simbol atau desain, atau kombinasi dari keseluruhannya, untuk mengidentifikasikan suatu produk atau jasa dari seorang atau sekelompok penjual dan membedakannya dari para kompetitor.

· Menemukan nama dari suatu brand

Nama dari suatu brand biasanya didukung oleh identitas desain yang kuat yang diaplikasikan pada seluruh elemen visual.

Logo adalah pusat dari identitas perusahaan, menggunakan warna-warna khusus dan menggambarkan bisnis itu sendiri

Kombinasi dari tiga elemen di bawah ini memberikan brand tersebut beberapa kualitas :

· dikenal

· dengan mudah dibedakan dengan kompetitornya dan diingat

· identitas ini dapat diaplikasikan pada packaging, display dan seluruh alat komunikasi lainnya sehingga menjadi brand yang konsisten dan kuat

· Apakah nama dari suatu brand penting bagi enterpreneur, untuk bisnis baru atau produk?

· Brand bukan sekedar nama atau logo

· Brand mengandung nilai-nilai emosional dalam pikiran konsumen

· Brand yang kuat memiliki dampak, hasrat, dan keunikan

· Nama suatu brand harus dapat membantu menjual suatu bisnis dan produk

· Nama yang lemah dapat juga melemahkan bisnis atau produk itu sendiri

· Nama suatu brand bisa deskriptif atau sugestif.

Nama suatu brand yang baik harus dapat menceritakan tentang produk, misalnya :

· Magic Clean

· Channel NewsAsia

· Volkswagen

· Weight Watchers

· Cold Storage

· Burger King

Mudah untuk diingat dan dibaca, seperti :

· SUNKIST

· NIKE

· COKE

· IBM

· APPLE

Jadilah berbeda :

· Mc Donald’s

· Virgin brands

· Mercedes Benz

Dalam mengembangkan strategi marketing, penjual harus dapat menghadapi persoalan mengenai branding. Branding dapat menambahkan nilai dati suatu produk dan berkaitan erat dengan strategi produk. Branding mengidentifikasikan suatu barang atau jasa dari satu atau sekelompok orang dan membedakannya dari kompetitornya.

Mempertahankan Keuntungan dalam Persaingan

Menciptakan nilai untuk customer

Memilih pasar di mana kamu dapat unggul

Menawarkan target yang terus menerus bergerak kepada kompetitor dengan memperbaiki posisi

Menggunakan :

· Inovasi

· Kualitas

· Penurunan harga
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