LG Electronic Indonesia (LGEI) menjadi produsen barang elektronik pertama di Tanah Air yang

meluncurkan toko online uniuk men jual produk-produknya. Sasaran pasarnya adalah kelas menengah atas.

Segudang pengalaman dalam merambah pasar elektronik di Tanah Air bukan hat remeh bagi perusahaan seperti LG Electronic Indonesia (LGEI). Pengetahuan mereka atas tipe-tipe persaingan, selera konsu​men, kualitas produk, serta perlunya jaringan distribusi yang kuat di pasar etektronik Indonesia, dijadikan ancang​an untuk merebut pangsa pasar yang lebih besar lagi. Itu semualah, antara lain, yang mendorong manajemen LGEI meluncurkan toko online dengan nama www.tokolg.com, 15 Desember lalu. Toko itu dimaksudkan untuk memberikan kemudahan bagi pembeli untuk bertransaksi dengan mudah, cepat, dan nyaman.

Rupanya pihak LGEI, produsen barang elektronik terbesar di Tanah Air, dengan cermat menyaksikan pesatnya perkembangan pengguna internet di sini. Bagi mereka, cepat atau lanibat, era online akan datang. Maka, dengan dukungan jaringan distribusi yang mereka miliki di 10 kantor cabang dan tiga kantor perwakilan di Indonesia, LGEI mencoba berlomba dengan per​usahaan lain guna merebut pasar elektro​nik tingkat atas. Dan, LGEI ternyata tidak perlu mengeluarkan investasi yang sangat besar dalam mendesain toko online-nya. 
Semua infrastruktur dan jaringan offline yang tersedia diman​faatkan untuk membangun toko online tersebut. 

Dengan langkahnya ini, LGEI menjadi perusahaan elektronik pertama yang meluncurkan toko online di Tanah Air. Saat ini LGEI telah bekerja sama dengan Agrakom sebagai konsultan dan untuk melengkapi semua peralatan yang diperlukan seperti perangkat keras dan perangkat lunaknya. Untuk itu, LGEI menyisihkan dana investasi sebesar US$50.000. “Itu tidak terlalu besar karena hanya untuk peralatan hardware dan software saja, sedangkan infrastrukturnya kami sudah punya,” ujar Sung Khiun, manajer pemasaran LGEI.
Dengan adanya toko online LGEI ini, jangkauan pembeli terhadap produk-produk LGEI makin mudah dan cepat. Seorang pembeli di Medan, misalnya, cukup melakukan pemesanan barang melalui internet. Selanjutnya LGEI tinggal menginformasikan ke cabang-cabang untuk segera mengirim​kan barang yang dipesan ke pembeli melalui dealer. Jadi, konsepnya tidak ha​nya terfokus di kota besar, melainkan me​manfaatkan semua cabangnya di Indo​nesia untuk mendis​tribusikan produk yang tersedia.

LGEI memang sadar, jika dilihat dari angka absolut, hing​ga kini jumlah peng​guna internet di Tanah Air masih tergo​long kecil. Lumrah pula jika keinginan untuk melakukan transaksi rnetalui internet relatif kecil juga. Namun, volume penjualan bukan sasaran utama LGEI dalam hal ini. “Kami tidak mengharapkan transaksi yang besar dari Tokolg.com ini. Kami ingin mendidik pelanggan di Indonesia untuk mau bertransaksi secara aman dan cepat serta terbiasa melakukan transaksi melalui internet,” papar Sung Khiun. Itu sebabnya, dalam hal pem​bayaran atas transaksi online ini, LGEI menyediakan cara yang luwes. Tersedia tiga alternatil, yaitu membayar tunai melalui transfer bank, pembayaran dengan kartu kredit, atau membayarnya ke dealer LG dengan cara mencicil.

Produk yang ditawarkan pun masih tergolong produk high-end (bertekno​logi tinggi) seperti televisi ftatron, AC, audio-video, monitor, dan CD-ROM. Alasannya, pembeli yang ingin dibidik adalah kelas atas, yang sudah sangat mengerti kualitas produk yang ditawar​kan serta memiliki sarana untuk meng​aksesnya.

LGEI menyadari bakal muncul pesaing yang melakukan langkah se​rupa. Namun, LGEI tidak melihatnya sebagai ancaman, melainkan rangsang​an. Itu, menurut Sung Khiun, akan makin memberikan semangat berkreasi dan berinovasi lebih baik lagi. Makin banyak pemain yang akan meramaikan pasar di sektor ini, menurut dia, akan berdampak positif bagi konsumen karena mereka akan lebih bebas memilih produk yang terbaik
Sebagai upaya untuk menjaga hubungan baik dengan kon​sumen, LGEIjuga membuat situs www.Lgsaya.com, yang memung​kinkan konsumen melacak pesanan merekadan menyimpan data pribadi dengan aman. 
Dengan menjadi anggota Lgsaya.com, pembeli lebih rendah mendapatkan informasi mengenai perkembangan layanan LG Electronic, program-pro​gram promosi, dan produk-produk baru. Selain itu, untuk mengetahui secara lengkap profil perusahaan, LGEI memperkenalkan situsnya, www.lgindonesia.com.

Keseriusan LGEI menggarap toko online-nya didasari pula oleh fakta bahwa jumlah penduduk Indonesia besar. Kalau cuma berpatok pada pengguna internet yang sekitar duajuta, LGEI barangkali tak akan demikian bersemangat. Namun, jumlah pendu​duk yang 200 juta merupakan pasar yang besar bagi mereka. Itu sebabnya, LGEI mengembangkan toko online-nya sebagai bisnis B2C. Sementara itu, ta​hun depan, LGEI akan lebih berkon​sentrasi di B2B untuk transaksi ke pemasok dan para dealer, terutama dealer monitor komputer.

“Kita harus siap menghadapi era AFTA 2003 karena kita akan dthadap​kan pada persaingan global. Jadi, LGEI bukan bersaing dengan perusahaan elektronik di Indonesia saja, melainkan dengan negara lain di luar negeri, terutama Asia,” ujar Herman Surjadi, general manager administration LGEI.

Membidik Kelas Atas

Perusahaan yang berpusat di Seoul, Korea Selatan ini didirikan di Indonesia pada 20 November 1990. Awalnya me​rupakan bentuk usaha patungan antara PT Astra International dan Goldstar, dengan perbandingan komposisi saham 49:51, bernama PT Goldstar Astra (GA).

Sebelum memulai pembangunan pabrik, perusahaan ini mula-mula melakukan impor produk elektronik secara built-up dan Goldstar sebagai cara untuk memperkenalkan produk. Barang-barang yang sudah diimpor oleh GA ketika itu, antara lain, televisi, kulkas, microwave, oven, dan mesin cuci.

Perusahaan ini didirikan dengan modal awal sebesar US$7 juta. Dengan makin berkembangnya perusahaan, makin meningkat pula aset yang dimiliki. Tengok saja, pada 1993, aset perusahaan langsung sudah menjadi US$9,2 juta.

Namun, datangnya krisis yang me​landa Asia terutama Indonesia, mem​buat Astra berpikir serius untuk memu​tuskan apakah akan terus bermitra atau tidak. Akhirnya, pada bulan Januari 1999, Astra mengambil keputusan untuk menarik diri dari GA sehingga, sampai saat ini, saham perusahaan ini 100%

dikuasai oleh PT LG Electronic Indonesia.

Di Indonesia, LG tidak hanya me​ngembangkan industri perakitan (built​up,). Melalui LGE Display Indonesia (LGEDI)—yang sahamnya 100% di​kuasai oleh LG Electronic—mereka merelokasi pabrik komponen intinya yang per tahun memproduksi dua juta unit tabung gambar televisi dan satu juta unit monitor komputer. Dengan hadirnya LGEDI, menurut Sung Khiun, seluruh kebutuhan televisi bisa dicukupi di dalam negeri.

Semula nama Goldstar diidentikkan sebagai merek produk golongan middle-low. Inilah yang menjadi alasan bagi Goldstar untuk mengubah nama men​jadi LG (Lucky Goldstar) setelah melalui survei selama tiga tahun. “Produk kami secara kualitas termasuk high-end.  Jadi, kami nggak mau jika dianggap middle-low sehingga kami memutuskan meng​ganti nama untuk mengubah image yang ada sebelumnya,” tutur Herman Surjadi. Selain terus mengembangkan produk. perusahaan ini tampaknya juga lebih intens menjajaki produk yang terkait dengan teknologi informasi. Sung Khiun mengemukakan bahwa selain membuat monitor komputer, dalam beberapa tahun lagi LG akan membuat personal computer (PC).
“Sementara ini kami belum mengharapkan transaksi yang besar dari Tokolg.com ini.”

Kehadiran Tokolg.com diharapkan akan makin mendorong langkah-lang​kah LGEI di masa mendatang. Sung mengakui masih ada beberapa kele​mahan toko online mereka. Dan sisi tampilan, misalnya, konsumen hanya bisa melihat produk dan luarnya saja, tanpa tahu bagaimana di dalamnya. Sung memahami jika masih banyak calon pembeli yang kecewa. Untuk itu, LGEI tidak menutup kemungkinanjika nantinya tampilan produk di toko online itu dibuat menjadi tiga dimensi yang memungkinkan konsumen bisa melihat dan beberapa sisi.

Barangkali yang akan menghadir​k~i tanda tanya bagi mereka yang pa​ham akan fenomena new economy adalah belum adanya perubahan yang radikaJ balk dalam struktur organisasi maupun dalam proses pengambilan keputusan, walaupun LGEI sudah memasuki cara bertransaksi “baru”. Agaknya keadaan di lapangan memang memaksa LGEI untuk tidak terlalu drastis melakukan perubahan. Untuk menangani toko online ini, kata Herman, LGEI paling-paling akan menambah orang untuk bertanggung jawab mengatur aktivitas Tokolg.com mi. Apalagi, karena baru diluncurkan, aktivitasnya juga belum terlalu banyak.

Menurut Herman, yang terpenting bagi LGEI adalah mereka telah men​jadi perusahaan elektronik yang pertama memperkenalkan sistem pem​belian melalui internet. Menurut dia, banyak situs yang menyediakan layanan online untuk barang-barang elektronik, misalnya Glodok​shop.com atau Lipposhop.com. Namun, belum ada perusahaan elektronik yang secara khusus dengan merek tertentu melakukan bisnis secara online.
“Kami menyadari memang belum banyak orang yang mempergunakan jalur online untuk bertransaksi, sehingga kami masih menyediakan toko tradi​sional, misalnya di kawasan Glodok dan Blok M Jakarta, toko modern, seperti Agis. Yang jelas, kami tidak mau tertinggal, dan ini (toko online—Red.) sebetulnya hanya penambahan saja,” tambah Herman.

Meskipun demikian, kata Herman, jika temyata transaksi online mi tumbuh pesat, tidak tertutup kemungkinan untuk membuat satu divisi tersendiri yang khusus menangani TI. Namun, “Kami melihatnyapada AFTA 2003 saja. Begitu dimulai dan ekonomi Indonesia kembali pulih, segalanya akan terbuka lebar,” kata Herman. “Sekarang kemam​puan pembeli masih terbatas. Oleh karena itu, produk yang dipasarkan hanya produk yang high-end yang betul​betul memenuhi keinginan konsumen itu sendiri,” papar Herman.

Belum lama ini, LG Electronic di Korea berhasil menciptakan inovasi baru pada produk lemari es. Lemari es mi dilengkapi dengan internet yang memungkinkan konsumen melakukan aktivitas seperti belanja lewat internet, menonton televisi, berkirim e-mail, berkomunikasi video dua arah, dan sebagainya. Karena itu, jangan kaget kalau harga produk ini masih tergolong mahal untuk ukuran kantong orang Indonesia: Rp100 juta!

TAKTIK

Memasarkan Kulkas di Lapangan Golf

Sambil bermain golf melakukan lobi bisnis itu biasa. Memanfaatkan tur​namen golf sebagai ajang untuk memasarkan produk pun biasa. Di lapangan yang dihadiri oleh kalangan atas itu banyak perusahaan memasarkan pro​duknya, seperti promosi produk elektronik, beragam obat kuat pria dan suplemen food, bahkan mobil.

LG Electronics Indonesia (LGEIN) pun menggunakan arena permainan golf sebagai ajang berpromosi. Yang menarik, produk yang dipasarkan bukan produk​produk elektronik yang sudah biasa dipromosikan. Perusahaan asal Korea itu memasarkan kulkas. Produk kulkas itu dinamai kulkas side by side.

Sama seperti namanya, almari pendingin itu memiliki bentuk seperti leman dibelah dua, dengan dua pintu yang bisadibukakekiridanke kanan. Berkapasitas 500 liter, harga kulkas ini sesuai untuk mereka yang berkantong tebal. Tiap unit lebih dan Rp 15juta. ltulah mengapa salah satu pemasarannya menyasar orang​orang yang bermaan golf.

“Melakukan promosi di ajang turnamen golf memang meru​pakan salah satu strategi bisnis yang dijalankan LGEIN untuk memasarkan kulkas side by side. Karena yang datang di acara tersebut bukan orang sembarangan, hanya kalangan atas saja. Ini sesuai dengan target konsumen kulkas side by side, ungkap Manajer Produksi RAC, Eko Adhi Suyitno.

Turnamen golf hanya salah satu wahana pemasaran, LGEIN juga melakukan promosi di kalangan komunitas arisan, media cetak khususnya majalah, dan roadshow di mal-mal.
Eko mengakui pasar kulkas side by side masih kecil, namun cukup spesifik. Meskipun har​ganya mahal, permintaan kulkas jenis ini tetap ada. Bahkan, kulkas side by side yang memiliki fitur internet dan televisi tetap diminati oleh masyarakat. Meskipun kon​sumennya harus melakukan pemesanan sekitar tiga bulan sebelumnya.

Saat ini LGEIN menguasai pangsa pasar kulkas sebesar 45 persen. Tahun ini, produsen kulkas asal negeri gingseng itu mentargetkan pangsa pasar hingga 70 persen. Inilah yang mendorong LGEIN menginten​sifkan pemasaran. Sehingga, seperti diungkapkan Eko, dalam satu bulan pihaknya melakukan promosi sampai dua kali. Padahal, sebelumnya hanya satu kali per bulan dan bahkan tidak berpromosi sama sekali.

Eko mengaku masih merasakan kendala dalam memasarkan kulkas side by sidenya. “Selama ini kulkas side by side Korea masih dipan​dang sebelah mata oleh kon​sumen. Masih banyak yang memilih kulkas buatan Eropa atau Amerika. Mungkin karena harga kami lebih murah 50 persen. Padahal, meski harga​nya lebih murah, kualitas kami tak kalah bersaing dengan mereka,” paparnya.

Meski demikian, bersaing dengan kompetitor di satu negara dirasa lebih berat. Pasalnya, harga keduanya tak jauh bersaing sehingga potensi untuk meraih pelanggan harus rela dibagi oleh dua vendor tersebut. Untuk itu LGEIN terus melakukan inovasi baik dan segi teknologi maupun desain eksterior dan interior.

Fitur terbaru yang ditampilkan oleh LG adalah televisi dengan layar 13 inci yang bisa digerak​kan ke kanan dan kiri. Sebe​lumnya, televisi pada kulkas side by side hanya ditempelkan saja di bagian pintu kulkas.

Dengan kebutuhan pasar yang mencapai 8 ribu unit per tahun, vendor ini cukup optimis targetnya akan tercapai.

