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MERK DAN KEMASAN

Nama, Istilah, Tanda, Simbol
Desain atau kombinasi yang
mengidentifikasikan suatu produk atau jasa
@ Yang dihasilkan oleh suatu
M@RX& perusahaan/Pembeda dari produk pesaing

Aktifitas Merancang dan memproduksi
Kotak atau pembungkus produk.
Botol (primer), kotak kardus
(Kemasan Sekunder).
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Tahap-tahap dalam siklus
produk A

Mengapa Produk Memiliki Siklus Hidup ?

* Produk memiliki umur yang terbatas ]
e Penjualan Produk melewati tahap — tahap
Yang berbeda, dengan tantangan yang
Berbeda bagi penjual
e Laba naik dan turun pada tahap yang
berbeda dalam siklus hidup produk
 Produk membutuhkan strategi pemasaran,
keuangan, produksi, pembelian dan personel
yang berbeda dalam tiap tahap
siklus hidup mereka
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alan  Pertumbuhan  Kemapaman Kemunduran
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= Pertumbuhan lambat, Penerimaan pasqr cepat |
Tidak ada laba Laba tinggi

- MASA KEMAPANAN
Periode penurunan MASA KEMUNDURAN
Dalam penjualan, mulai Penjualan menurun.
Diterima oleh pembeli Cabaaarun
Potensial, laba stabil -
- Biaya tinggi untuk _
tahankan produk ‘
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TAHAP PERKENALAN

= T
- Strategqi Pemasaran Dalam Tahap Perkenala
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Strategl Strategi |
Peluncuran Peluncuran
= Cepat Lambat
— Strateqi = Stré{ o
Penetrasi Penetrasi
-~ Cepat ambat
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TAHAP PERTUMBUHAN

-\

Strategi Pemasaran Pada Tahap Pertumbuhan

Perusahaan meningkatkan kualitas produk dan
menambahkan ciri baru pada produk dan peningkatan
gaya. |
Perusahaan menambahkan model baru dan produ
pengapit.

Perusahaan memasuki segmen pasar baru 4

Perusahaan meningkatkan cakupan dlstrlbusmya dan
memasuki saluran distribusi baru.

Perusahaan beralih dari iklan sadar akan produk ke
iklan preferensi produk. -

Perusahaan menurunkan harga untuk menarik
pembeli yang sensitif harga dilapisangberikutnya.
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Modifikasi Pasar

A\
TAHAP KEMAPANAN
§

Strategli Pemasaran Pada Tahap Mapan

Mengubah Orang yang Bukan Pemakai (Nonusers)
Perusahaan dapat mencoba menarik orang yang
belum memakai produknya.

Masuk Segmen Pasar Baru
Perusahaan dapat mencoba memasuki segmen pasar
baru —geografis, demografis dst- yang menggunakan
produk tersebut namun bukan mereknya. '
Menangkan Pelanggan Pasien

Perusahaan dapat menarik pelangganspesaing untuk
mencoba atau memakai merek itu.
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~bertujuan meningkatkan kmerJa fung?)
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- - e—Strategl Pengembangan Ciri I
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== ~ bertujuan menambahkan ciri baru fééper i |
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= __ukuran berat, bahan, bahan tambahan,
-;--asesons)

f Strategl Pengembangan Gaya
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- bertujuan meningkatkan penampilan estetis
'3‘: ari suatu produk.
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TAHAP KEMUNDURAN

\

Strategi Pemasaran Pada Tahap Kemunduran

* Mengidentifikasi Produk Lemah

* Menentukan Strategi Pemasaran
v Meningkatkan investasi perusahaan

v' Mempertahankan tingkat investasi perusahaan
sampai ketidakpastian mengenai industri

terpecahkan. Y
v Mengurangi tingkat investasi perusahaan setara
selektif

v Menuai (atau memeras) investasi pertfsahaan
untuk memperoleh kas secepatnya

v' Lepaskan bisnis itu secepatnya dengan menjual
asetnya semenguntungkan mungkin.

» Keputusan-Untuk Menghentikaf core
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