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 Tabel 1

Info tentang Kon5umen
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I - produk

Harga;:

‘ _Siapa konsumen yang kita’ tUJu’? Apa ciri-ciri (umur, status
i pernikahan, pekerjaan, jenis kelamin, dan sebagainya) yang
R membedakan mereka dengan konsumen produk lam?

Produk apa yang sekarang dipakai oleh konsumen?
Manfaat apa yang diinginkan konsumen dari
»produk tersebut7

B "Apakah konsumen mengmglnkan harga yang mahal atau
~yang murah? Apakah perilaku membeli akan berubah jlka

’ vdladakan perubahan harga?

. Promosi.

" Promosi macam apa yang akan mendorong ‘konsumen
-_untuk mencoba produk? Pesan iklan apakah yang

i palmg efektlf untuk produk ini?-

" Distribusi -

*.Di'mana konsumen biasa membeh produk jenis.ini?
-Apakah penjualan di tempat-tempat lain akan .

mempengaruhi peritaku membeli konsumen?

Sumber—sumber 1nformas1 yang dapat
d1gunakan untuk men]awab pertanyaan-

- - pertanyaan di atas adalah antara lain:

 '(1) Data: kependudukan dari-Biro Pusat

Statistik, (2) Laporan hasil-hasil penelitian

_konsumen yang dapat dibeli dari Biro-biro
Riset. Pemasaran; (3) Laporan hasil-hasil
penelitian:di Perguruan Tinggi yang dapat
dicari di perpustakaan PT tersebut,

© (4) Data keluhan dari pelanggan/konsu-

men, (5) Informasi dari toko-toko yang

dikunjungi wiraniaga perusahaan kita, dan

.(6) Laporan penelitian konsumen yang

telah dilakukan oleh perusahaan kita:

~ Kecenderungan Konsumen dan
Perkembangan Perusahaan -

Sasaran sebuah perusahaan yang sehat
bukanlah usaha untuk mempertahankan
profit semata, tetapi seharusnya adalah
usaha -untuk- meningkatkan profit. Me-
nurut Engel dan kawan-kawan (1990) pada
~ dasarnya-ada dua cara untuk memngkatkan

profit yaitu: ;
1. mengembangkan pasar
2. mengembangkan produk

Ana11s1s terhadap kecenderungan ‘
konsumcn (cz_msumer trends) berhubungan

dengan usaha yang pertama yaitu usaha

i

untuk meluaskan pasar. Dengan perkataari
lain, tugas seorang analis pemasaran disini :

adalah mencari segmen pasar yang masih
mempunyai kemungkman besar.untuk
tumbuh dan berkembang. Ini mungkin

akan menyangkut analisis kondisi konsu~ -
men sasaran secara geografis, analisis data -

kependudukan untuk melihat kemungkin-
an meluaskan pasar melalui kelompok
umur, analisis data psikografis, dan seba-
gainya. Pembicaraan kita kali ini akan

terpusat pada masalah kecenderungan kon-

sumen di Indonesia; perubahan-perubahan
yang terjadi dalam situasi kependudukan-
nya, serta. dampaknya bagi produsen
barang maupun jasa.

Siapa dan Bagaimana Konsumen
Indonesia Tahun-tahun Mendatang
" Beberapa indikator penting serta dam-

. paknya-pada perilaku konsumen adalah:

1.. Perubahan Komposisi Umur
Menurut laporan Biro Pusat Statistik

tahun 1991, persentase anak-anak balita

tahun 1990 menurun sekitar 2,5% di-
bandmg tahun 1980, dan pada tahun 2000
dlperklrakan akan ‘menurun sebanyak
1,5% lagi sehingga jumlahnya menjadi
12% dari total penduduk atau 26,7 juta
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anak. Perubahan pada Jumlah kelahlran
‘bayi ini selain menunjukkan keberhasilan:

program Keluarga Berencana, juga sangat
mempengaruh1 besarnya permintaan kon- -

- sumen (consumer demand) terhadap
produk-produk ‘tertentu karena jumlah ..

anak akan menentukan antara lain: besar-
nya penghasﬂan yang disediakan untuk
memb1aya1 anak (sandang, pangan, pen-
didikan), dan besarnya penghasilan yang
disisihkan untuk membeli kebutuhan
sekunder seperti hiburan, :darmawisata;
alat-alat musik, dan sebagainya. O
Akan tetapi; sekalipun persentasenya
menurun, dilibat dari segi jumlahnya ma- -
ka anak-anak dan.remaja (0-19 th) yang
sebanyak 90 juta jiwa (1990) dan 99 juta

jiwa (2000) ini akan' sangat mendomina-

si pasar konsumen :di Indonesia dalam

" 10-20"tahun mendatang. Membanjirnya

telenovela film-film seri asing di televisi
serta cerita-cerita di majalah remaja me-
ngenai remaja-remaja di luar negeri akan
memmbulkan gaya hidup: anak dan remaja

 yang lebih. konsumtif: dan lebih berorien-

tasi pada daya tarlk serta “tren” atau’

“-”mode” saat itu. yang sebaglan besar ber-

orientasi ke luar negeri (model luar negeri
atau merek luarnegeri). Akan tetapimode

_ dari: dalam negeri yang d1anggap ‘anik” . '
‘atau “trendi” serta dirasa dapat menalkkan

citra si pemakai (misal sepeda-ONTHEL .

“dari Yogya) akan memperoleh tempat yang

baik dalam hati konsumen-konsumen cilik
Pernbahan besar yang lain dalam ben-
tuk -susunan demografi Indonesia -adalah
meningkatnya persentase penduduk beru-

sia lanjut (55 tahun ke atas): Pada tahun

2000, diperkirakan akan ada 10 juta orang .
berusia 65 tahun ke atas dan 12 jutaorang
berusia antara 55-64 tahun yang: berarti
kenaikan sebesar hampir 1,5%. dari tahun
1990. Jumiah ini- mungkin sekali akan
bertambah mengingat bahwa angka harap-
an hidup di Indonesia, menurut Menteri
Kependudukan, akan meningkat menjadi
70 tahun. Perubahan ini ternyata terjadi
juga di berbagai bagian dunia, sehingga
kelompok-ini dianggap sebagai “tambang
emas” atau segmen yang sangat potensial
oleh kalangan pengusaha. Meskipun demi-
kian ternyata banyak perusahaan gagal
dalam memasarkan produknya untuk

_ kelompok ini karena terjebak untuk- me-

nempaikan produknya pada soal usia dan
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, masalahnya Sebagal contoh dapatdlsebut—- '
. kan produk "Senior Food” dari Heinz, atau:-
: perusahaan Johngorn - &: Johnson yang:
" 'mencoba. menyajlkan ”Afﬁnlty” yakm’
sampo untuk rambut beruban B

_j‘ diturupkan dengan cara’ Imsalnya menye—'
butkan keuzurannya dalam kata ”semor

. atau “rambut yang beruban.” Berbeda de-
. . ngan kelompok:1 remaja yang. lebih meng—"
- hargai barang yang “trendi”, kelompok ini- -
. lebih menitikberatkan pada kualitaskenya- - *
N manan dan kemudahan sepertl--szalnya’

* sumen mgm dlangkat harga dlrmya ,_bukan, :

‘p'ada'rﬁmah yang lebih *compact™ deﬂgan

lcuahtas bangunan maupun lingkungan

yang lebih baik (misalnya perumahan real
- estate’ dengan fasilitas dan hngkungan
- f yang ‘sudah tertata)

Perubahan Gaya deup ] .
ngnomena yang menarik yang telah

.. muncul dan akan bertahan selama. (palmg
' tldak) satu dasawarsa lagi adalah mening-

katnya jumlah YUPPIE (Young Urban

_V Professzanal) atau di Indonesia lebih
"dlkenal dengan istilah * para Eksekutif
Muda 2 Wamta ‘maupun pria dari kelom- -

pok ini leblh lama bertahan dalam ‘status

’merebus menggoreng,;
g lajang, dan ketika akhlrnya menikah, mere- - -
ka membawa penghasﬂan yang besar dari “bs
edua belah: pihak (suami den istri).. Oleh “inst
: karena itu sekalipun- dari segi- persentase ey
: jumlah kelompok 1m,mas1h sangat: kec11 o

‘dapatkan ”1dent1tas dm' ” Bag1 para wamta
“karier ini; baik ketlka masih lajang maupun '
‘ketika sudah menikah, waktu menjadi

sesuatu yang sangat berharga dan :1mereka

- akan mencari produk sertajasa yang tldak
i saja memben kenyamanan (comfortabzlz—

) tetapx juga bersxfat mengmt waktu: Ini

. ‘dapat dilihat antara lain pad Dpilihan tem- -
~pat untuk berbelanja yaitupasar swalayan
- dalam suata kompleks pertokoan sehingga
‘mereka- dapat: berbelanja beberapa kebu- .
_tuhan sekahgus Mereka ‘memilih mesin -

cuci yang sekahgus mengenngkan baju ’
dan’ membeli alat-alat- masak yang. dapat -
dan mengukus

memberl banyak kenyamanan (rmsal— - masi

ga muda dari. kelompok ini tldak

’10 pok ini adalah kanu kredlt

Ja “alat pembayaran yang: d1p111h oleh,

nomi: -keluarga .tetapl Juga untﬁk “pendu
memuaskan kebutuhan serta: untuk mien- . ? :

gorum Q(anaJcmen (;l?rasettya mulya-% 62 1996‘_:‘1_

. v tersedla fasilitas olah raga dan rekreasi ek
lokasi peruniahan/apartemien tersebut)

an-segan: mengeluarkan uang dntuk  sanga
njakan anak mereka ‘bahkan. seJak; - untuk




31% pada tahun 1990 dan akan menjadi
38% pada tahun 2000 nanti. Dari 39 juta
rumah tangga yang ada (1990), 11,6 juta
di antaranya berada di daerah perkotaan.
Ini berarti bahwa selain meningkatnya
kebutuhan lapangan kerja di kota, kebu-
tuhan hidup juga akan meningkat dengan
pesat, baik itu kebutuhan pangan, tempat
tinggal, sarana dan fasilitas transportasi,
fasilitas kesehatan, maupun kebutuhan se-
kunder seperti hiburan. Fenomena menarik
dalam hal hiburan adalah bahwa berjalan-
‘jalan di Mal/Plaza (window shopping)
telah menjadi suatu bentuk hiburan ter-
sendiri bagi penduduk kota di mana sarana
hiburan-yang murah dan menarik (misal-
nya taman-taman kota) sangat terbatas atau

bahkan tidak ada. Tingginya . demand
terhadap kebutuhan-kebutuhan primer ter-
sebut tentu merupakan kesempatan emas
bagi pengusaha untuk meraih keuntungan

maksimal, dan karenanya konsumen perlu -

sangat waspada terhadap rayuan produsen
yang mungkin ingin habis-habisan menge-
ruk kesempatannya dalam kesempitan
konsumen. - '

Tentu saja indikator di atas bukanlah
satu-satunya penunjuk yang dapat diguna-
kan sebagai bahan pertimbangan pemasar-
an suatu produk. Dalam hal ini dapat juga
dilihat perubahan profil psikologis kon-
sumen.(dari penelitian psikografis) tetapi
keterbatasan ruang mengharuskan kita
untuk berhenti di sini dahulu.
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