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“Bila tingkah laku pelanggan
tidak dilacak secara baik, maka
proses pemasaran selanjutnya
menjadi sebuah sistem baku yang
tidak fleksibel”



cngendalikan Kinerja Pemasaran

Bagvak kejutan akan terjadi pada saat
ngimplementasikan rencana pemasaran.
lar pﬁ 'n pasar sangat menjanjikan keuntungan,
ngterjadi potensi tersebut tidak dapat
caliGir akibat proses pengendalian kinerja
nasaran perusahaan tidak memadai.
¢ ¢ Perusahaan kurang berhasil dalam menetapkan
? £ tujuan yang jelas dan menetapkan sistem-sistem
s 5 untuk mengukur kinerjanya.

E 2 ‘rafluktivitas dari produk perusahaan di

_ pasar idak terpantau dengan akurat sehingga

-~ tidak dapat dipilih mana produk yang sudah
- " lemah daya dukungnya terhadap keberhasilan
- pemasaran perusahaan secara keseluruhan.
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.1 tidak jarang perusahaan lalai dalam
1bandingkannya dengan apa yang dilakukan
ng karena tidak memiliki prosedur yang

1:uk mengevaluasi keberhasilan program

1asaran di lapangan. Ironisnya lagi, laporan-
ranjpemasaran sering tidak akurat sehingga
1ainya dalam melakukan pengawasan tidak
t digndalkan.

‘#sahaan sering mengabaikan begitu saja
-b arang yang dikembalikan organisasi
l'anpa ada penggalian yang mendalam

b pengembalian itu, perusahaan lengah

‘hengetahui bahwa itu merupakan bagian

nganelakukan evaluasi program pemasar-
nkan efektivitas iklan yang dilakukan tidak
llkgh acuan dalam menentukan program

/ang akan disusun pada tahun-tahun
trya. Tingkah laku pelanggan tidak
W secara baik dan proses pemasaran
tnya menjadi sebuah sistem baku yang

‘leksibel dalam menanggapi dinamika

enarnya terdapat beberapa jenis

awgasan pemasaran yang berbeda. Pertama,
ndalian dalam rencana tahunan. Tujuannya

untuk menjamin bahwa perusahaan

‘pal tujuan penjualan, keuntungan, dan
‘an-tujuan lain seperti tercantum dalam



il

cana tahunannya. Alat yang digunakan dalam
‘kikan pengendalian ini adalah analisis
uatan, analisis pangsa pasar, analisis rasio
¢luaran pemasaran

dap penjualan, (

1% keuangan, dan “Bila tingkah

{8an untuk me- Ialfupelanggan ttd:itk

‘ingkah laku dilacak secara baik,

ndlln. maka proses

: .'{'bu ~ pemasaran

T f ;:S’ kg:tr(;ir%?;i selanjutnya menjadi

= : y : 8 5 sebuah sistem baku

penentuan Xe-| . o.o tidak fleksibel”
mpuan laba yang

] | WL E gL BB

natnhya dari produk
lagarkan wilayah,

¢al akhir, dan saluran pemasaran yang
1a-beda. Informasi ini akan mendorong

najeinen menentukan apakah produk atau
\[@h pemasaran tertentu harus diperluas,

ngi, atau malah dihapuskan.

ang *kah yang ditempuh dalam pengawasan -
tabilitas ini adalah mengidentifikasikan
;luaran fungsional pemasaran. Selanjutnya

ukur berapa banyak pengeluaran fung-

dihubungkan dengan penjualan melalui

t1ap jenis saluran pemasaran. Akhirnya harus
ipkan laporan rugi-laba untuk tiap saluran

emasdaran.
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;g}a pengawasan efisiensi untuk
#hui cara yang lebih efisien mengatur
senjual, periklanan, promosi penjualan,
busi dalam hubungannya dengan
@sur kinerja pemasaran. Efisiensi
S aBi pen]ualan diamati berdasarkan rata-
'fj 'h kunjungan penjualan tiap tenaga
perhari, rata-rata waktu kunjungan
11@n tiap kontak, rata-rata biaya dan
maan kunjungan penjualan, presentase
. tiap seratus kunjungan penjualan,
%f“langgan baru dan yang hilang per
.<lan biaya organisasi penjualan sebagai
& dari penjualan total.
:,’f,: si periklanan memantau biaya iklan
42p konsumen terhadap iklan serta
2B langkah untuk mengembangkan
1#ya. Berkaitan dengan promosi penjualan
nst didekati dengan memperhatikan
‘ase penjualan yang terjadi selama
51, biaya peragaan per unit penjualan, dan
permintaan selama demontrasi.
anglkan efisiensi distribusi dipantau melalui
1w acan terhadap persediaan, lokasi gudang,
ira-cara transportasi. Termasuk pengem-
dari biaya pengiriman lokal.
Keempat, pengawasan strategis yang meliputi
jauan terhadap tingkat keefektivitasan

SN} BAJEY yun|as ne

%

&i1
£

dede ynus

aue] unc

B i WESIREREC (LpyOae) UgUNs

VBRI T

 ipal

un
M

‘l'ig'r'r"q\z ¥

Sell



az

ney sejisianiun Uiz eduey undede ynjuaq weep il sin) eAiey Yyrunjas neje ueibegas yeduegiadwaly uep ueywnwnbuaw Buese|in

Ne|y sejsiaalu) uebu|ju=-

edynbusd 'q

day uey|Brualu yepy u

uejesew njens uenelun neje ¥uin) uesinuad 'uelode| ueunsnAuad 'ueiw) efuey uesinuad ‘'uvenjauad ‘ueyipipuad ueBunuaday ¥njun eAuey uedgnbus B

-. Teﬁ-'e@an (marketing effectiveness rating review)
dan suptu audit pemasaran (marketing audit).
cefekivan pemasaran dari suatu pemasaran
‘cer r@ dari atribut utama orientasi pemasaran,

"’9‘@

gkni Elosoﬁ terhadap pelanggan (customer
Rilos :E}zy) organisasi pemasaran yang ter-
ifreg rasi (integrated marketing organization),
LEfor n%sl pemasaran yang baik (adequate
wirketing information), orintasi strategis, dan
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dasarnya melakukan
dan permintaan”

penyesuaian segmen penawaran

“Tujuan pemasaran pada

Repository University of Riau https://repository.unri.ac.id (©Hak cipta milik Universitas Riau
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s@msedatu masalan

isunan laporan, penulisan kritik atau t

2. Dilarang mengumumkan dan memperbanyak sebagian atau seluruh karya tulis ini dalam bentuk apapun tanpa izin Universitas Riau
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‘ngelola Sumberdaya
sternal Pemasaran

usen menempatkan nasibnya dalam
| produk kepada perantara. Pemasaran

zstiing membutuhkan banyak dana dan
na ;E raktis, karenan jumlah konsumen yang

LJ

n menyebar. Sebagian perantara tidak
|iki kepemilikan terhadap barang pro-
1, namun fungsinya sebagai representatif

‘usen sangatlah penting. Perantara merupa-
 fasilitator antara produsen dan konsumen.
"‘tﬂdusen Permen KISS misalnya. Mereka

mdal.kan toko eceran untuk menjangkau
rﬁen Mereka bekerja melalui jaringan yang
lari perusahaan-perusahaan distribusi.

'- h‘..ackoran di traffic light merupakan ujung

e
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@m bak ﬁ'ledla massa dalam mencari pelanggan.
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l@m produsen mobil lebih mengandalkan
dénler untuk menegoisasikan mereka
‘konsumen.

.
ujuzin pemasaran pada dasarnya melaku-
) mvesualan segmen penawaran dan
- 5an Penggunaan perantara umumnya
;hasilkan efesiensi superior dalam pe-
' ...1% barang dan penyebarannya ke pasar

n. Dalam sistem ekonomi, perantara
E,Eormasikan beragam bahan yang ada di
i1 mengolahnya menjadi bermacam-
%arang yang anggota masyarakat mau

“Iya. Kesenjangan waktu, tempat dan

[#an yang memisahkan barang dan jasa
2, akan menggunakannya dapat diatasi
g{:beradaan perantara.

{&rodusen, selain memutuskan saluran

y&@g sebaiknya dipakai, masalah yang

mendasar adalah bagaimana meyakinkan
atau beberapa perantara untuk bersedia
bawa lini produk perusahaan. Untuk itu

cangan sistem penyaluran pemasaran

arus dibuat atas dasar analisis yang tepat

"kebutuhan konsumen dan penetapan
waluran pemasaran. Alternatif saluran

“utama diidentifikasi sedemikian rupa sehingga

dsievaluasx potensi kinerjanya dalam

NENY Sejision
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emasgdrkan hasil produksi perusahaan.
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;.ﬂjmn menganalisis kebutuhan pelayanan
@en informasi yang dibutuhkan per-
4h adalah dengan menjawab pertanyaan
lg apa, dimana, kapan, mengapa, dan
ana pelayan sasaran membeli. Pemasar

\ memaharm tingkat hasil pelayanan (service

( %uel} yang dibutuhkan pelanggan sasaran.

A katornya terkait dengan jumlah, frekuensi,

aktu pembelian. Termasuk jasa dan harga

uk gmenghadap1 ke-

tasan yang berasal I “Tujuan

duk, perantara, | pemasaran pada

. kebijaksanaan dasarnya

@sahaan, melakukan
<ungan, dan tingkat .

> dibutuhkan oleh prigrEacsion

1zgan sasaran. Be- scgmen

'pa_segmen mem- | penawaran dan

%g;an tingkat pe- permintaan”
ayanan yang berbeda -

hingga perlu ditetap-

.,.camg:masmg segmen.

NElRY Selisia

arus dilekatkan pada produk.

cait dengan penetapan tujuan saluran
xran harus dinyatakan menurut tingkat
tan yang menjadi sasaran. Ini penting

i1 saluran pemasaran terbaik dan untuk

re1
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&ﬁ% Altafnatif saluran pemasaran dijelaskan
lengan Jiga elemen. Pertama, produsen meng-
sdlentifilisi jenis perantara bisnis yang ada untuk
- m akan tugas penyalurannya. Perantara
«trlbutor atau pedagang besar dapat
Saluran yang inovatif dapat dilakukan
“nh merangsang minat konsumen. Saat
. 'X;@k peralatan oleh raga dan komputer
- dijajakan di lantai supermarket ketimbang

ko-toko khusus.
‘/ug, jumlah perantara yang akan pada
ingkat saluran. Strateginya meliputi
scistril Sl insentif, selektif dan ekslusif. Untuk
rang-Barang kebutuhan sehari-hari penyediaan
'k Secara intentif pada berbagai toko dan
cet sangatlah penting. Sedangkan per-
¥ yang sudah mapan untuk produk-
%lapat memilih saluran secara efektif
d@engan spesifikasi produk yang di-
a. Distribusi ekslusif dipakai untuk
-produk ekslusif, seperti mobil dan alat-

nah tangga.

‘igg. menentukan kondisi dan tanggung
ab sefiap saluran yang berpartisipasi menjual
< perusahaan. Perusahaan harus menjalin
rjasama dengan perantara agar penetapan
rga jual produk, syarat-syarat penjualan, hak-
shak pe 'zantara, sistem pelayanan, dan tanggung
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@: wab %’lasmg—masmg dapat disepakati sehingga
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uju mgpemenuhan kebutuhan konsumen dapat
ejalandlengan tujuan perusahaan dan perantara
;-z--n@iri.
K wasep pemasaran saat ini makin menekan-
etanan perantara sebagai mitra perusahaan.
--.ﬁ@ra dipandang sebagai sumberdaya
‘erfgl yang memberikan kontribusi besar
1@ keuntungan dan kelangsungan hidup
rusahaan. Untuk itu segala keputusan pe-
ran yang diambil sebagai suatu kesatuan
rangika kerja bersama antara perantara dan
‘*':s‘a:haan Sasarannya adalah merancang
Histribusi untuk menyediakan produk
11 Fengan harapan konsumen dengan biaya
’fng efesien. []
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“Perusahaan harus mampu

melakukan identifikasi secara

akurat dari variabel segmentasi
pasar yang akan digunakan”

Repository University of Riau https://repository.unri.ac.id (© Hak cipta milik Universitas Riau
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b. Pengutipan tidak merugikan kepentingan Universitas Riau
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wentasi Efektif
mpatan Pemasaran

3,15ahaan mengidentifikasi cara yang
rbedia untuk memilah-milah pasar dan
ng ;_-..embangkan gambaran (profil) dari segmen
asat iang dihasilkan. Kesalahan dalam
1k @kan segmentasi akan berakibat pada
rfiva target pasar yang dituju dalam
nsaran sehingga upaya untuk menempatkan
luk dalam benak konsumen menjadi salah
rah. Akibatnya perusahaan berhadapan
ngamy problema yang serius, yakni tidak
rimanya program pemasaran perusahaan
leh kohsumen sasaran. "
Dewasa ini jantung pemasaran strategis
modern memang ada pada kemampuan

e
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<uka@n segmentasi dan menentukan target
sang akan dimasuki serta tindakan
cmpEitkan posisi bersaing perusahaan dan
‘warannya yang tepat pada setiap pasar
aran &rsebut Ketiga proses tersebut saling
it d4n merupakan satu kesatuan. Para ahli
yel rannya dengan istilah STP (Segmenting,
tin % and Positioning).
Jak hanya perusahan kecil yang sering
baikan atau melakukan keteledoran dalam
1 STP ini. Hotels Westing Stampord di
i£2 mengiklankan bahwa ia merupakan
iy tertinggi di dunia. Ternyata hal itu
< pgnting bagi kebanyakan turis yang
- g bagi mereka bukan sesuatu yang
ngngkan.
‘ dfhan yang sama juga pernah dialami
£ 'Js sambar AT & T yang merugi karena
3 sat tidak menganggap bahwa melihat
lawan bicara di telepon berguna
ngkan biaya telepon yang menjadi tinggi.
'on dari Polaroid, yang menghasilkan film
cepat juga gagal di pasaran.
@) menerapkan strategi STP ini memang
fan kecermatan. Langkahnya harus
gecara sistematis dan runtut. Perusahaan
mampu melakukan identifikasi secara
rat dari variabel segmentasi pasar yang akan
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..i\an Setelah itu baru proses segmentasi
dilakukan dan profil setiap segmen harus
mBangkan untuk memahami secara baik
arik setiap segmen.

'anjutnya daya tarik segmen dievaluasi
¢lengan kemampuan perusahan untuk

isukinya  dan -
rjatyang bakal di- “Perusahaan
<an dari potensi harus mampu
ang tersedia dalam melakukan
mens Hasilnya dapat identifikasi
sgunakanuntuk memi- | o0 akurat dari
segmen yang akan dariibel
i secara akurat :
- segmentasi pasar
2A4F sasaran pasar
salfan. i
efigan demikian digunakan

. @apat dilakukan
‘Kasi terhadap kemungkinan penempatan
« pada masing-masing segmen sasaran
ut agar dapat dipilih, dikembangkan dan
unikasikan konsep penempatan terbaik
#perkirakan akan mendukung keber-
| ;werusahaan memberikan pelayanan yang

‘agkan dan lebih unggul dari pesaing.
syaratan segmentasi yang efektif akan
[Kan oleh dapat tidaknya segmen tersebut
" dari segi besar dan daya beli yang
» g3l
L]



kel
@% '- m‘nggota segmen. Sebuah segmen adalah
Lt 0k homogen terbesar (the largest possible

¥ i4us group) yang mungkin cukup berarti
iwatu program pemasaran. Untuk itu
p uan substansialnya harus dapat
kan. Artinya apakah segmen tersebut
saenguntungkan bagi perusahaan.
aqat efektivitas sebuah segmen untuk
ngkau atau dilayani juga menjadi pertim-
ngan yang penting. Kemampuan untuk
njangkaunya penting diperhatikan perusa-
puntuk menghindarkan terjadinya
borpsan biaya ketika memasuki segmen
ng zplhh Termasuk kemampuan untuk

ndak (actionability) dalam kerangka

mugan program-program yang efektif guna
arik dan melayani segmen-segmen pasar
» dipilih.

\l4m mengevaluasi segmen pasar guna

ntukan pasar sasaran sebagai sekumpulan
-mbeli yang mempunyai kebutuhan atau
- tkarakteristik sama, yang ingin dilayani oleh
- _perusabaan dengan sendirinya akan ditentukan
© “oleh ukyran segmen, daya tarik strukturnya, dan
“tujuancserta sumberdaya yang dimiliki
= =perusahiaan.
asil evaluasi menunjukkan gambaran jelas
“tentang pola penempatan yang akan diprogram-

e
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n rm@ﬁ perbedaan itu membawa manfaat yang

nilaftinggi terhadap penawaran berbeda. Oleh
s;-'zxdaya, sebuah perbedaan haruslah bersifat

:.augi superior, dapat dikomunikasikan,

rbeda dan oleh karenanya tertarik
evenfif, terjangkau dan menguntungkan. []
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a. Pengutipan hanya untuk kepentingan pendidikan, penelitan, penulisan karya iimiah, penyusunan laporan, penulisan kntik atau tinjauan suatu masalah
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,._T-_‘:r-l_,;.-] dap penawaran berbeda. Kriteria untuk

van tidak merugikan kepentingan Universitas Rial
2. Dilarang mengumumkan dan memperbanyak sebagian atau seluruh karya tulis ini dalam bentuk apapun tanpa izin Universitas Riau




“Pemasaran modern memiliki
kebebasan untuk mengambil
putusan harga”
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%:rw%dalam Persaingan

i
: % _%e:--f._rmng pengusaha roti mengeluh. Harga
“i2al yang ditetapkan tidak berbeda jauh dengan
i/7iaya pEoduksi perunitnya. Keuntungan yang
“diperoléh tipis. Saatini, sulit untuk mendapatkan
2 embeliziengan menetapkan harga lebih tinggi.
fPersaingan sangat ketat dan pembeli mengingin-
“lan roti pada mutu yang sama dengan harga yang
;a memainkan peranan utama bagi

o
- ]
o

\;aembeh Tanpa harga tidak ada pema-
. Produk dapat diserasikan dengan pasar
i tetapi pengalihan pemilikan baru dapat

5{ rjachi Bila pembeli dan penjual telah mencapai
.gf\'e-:c.a-':;s.::_Eatan tentang harga. Dalam bauran
71
g L
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nasagan, harga merupakan satu-satunya
eno yang menghasilkan pendapatan.
1pen harga dan persaingan harga meru-
' masalah utama yang dihadapi oleh
\pinah perusahaan.

sahaan menangani harga dengan

\zat cara. Pada perusahaan kecil harga lebih
« ditentukan oleh pimpinan dan biasanya

- berorientasi kepada pasar. Sedangkan
»erusahaan besar, penetapan harga secara
5 ditangani oleh bagian pemasaran.
sran modern memiliki kebebasan untuk

‘mbil putusan harga. Kebebasan ini berasal
<elftrhasilannya dalam mengelola produk,
b1 dan promosi. Namun, penetapan harga

pakan unsur esensial yang mempengaruhi

‘#han relatif mewujudkan pengalihan
ibikan produk sebagai indikator me-
Jkan persaingan.

erapa kesalahan muncul ketika per-
1 dihadapkan pada penetapan harga.
asi yang terlalu besar pada’ biaya
sabkan harga tidak dapat dijadikan alat
¥emenangkan persaingan. Harga di-
an secara terpisah dengan bauran

saran lainnya sehingga tidak merupakan
clernen intrinsik dalam strategi penentuan
's1 pasar perusahaan. Selain itu sering



I:q
impai harga tidak cukup bervariasi bagi
rbagal produk dan segmen pasar yang berbeda
»ahkan jarang direvisi seiring dengan
alfsasi perubahan pasar.
l#@n faktor internal perusahaan tersebut,
rapa faktor eks-

Serusahaan me-
: o “Pemasaran
farus dijadikan

venting dalam moa‘le_m.
netapkan harga. Har- memiliki

i pesaing, perilaku kebebasan
:k, iklim pereko- untuk

{, dan berbagai bil
[ak2n pemerintah i s

putusan harga”

yakan variabel
-m gat mempenga-
foses penetapan

g 4 Ktivitas harga dalam persaingan menurut
Sotler (1994) dapat ditempuh melalui
£ thap prosedur. Pertama, perusahaan
E ; an cepat membuat sasaran pemasaran,

bertahan, keuntungan sekarang yang
: 'h 'm, penerimaan produk yang cepat,
imbuhan pasar yang tinggi, atau kepemim-
~pinan fhutu produk. Bila pasar sangat sensitif
sterhadap perubahan harga maka penetapan harga

‘1 akan merangsang pertumbuhan pasar

169}
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Hriggi.

'#a, perusahaan menentukan skedul
-»han yang menunjukkan kemungkinan
vang tiap periode pada berbagai tingkat

_ wg' nakin elatis permintaan, semakin tinggi

'*a an dapat menetapkan harga. Dalam
‘ang normal semakin tinggi harga akan
rirendah permintaan akan suatu produk.

nfuntuk produk prestise (seperti parfum)

vang tinggi justru menunjukkan keter-

% mutu produknya sehingga terjual lebih

L:’z’ perusahaan memperkirakan bagai-
yariasi biaya pada tingkat output yang
a-dan pada tingkat perjalanan produksi
frbeda Perusahaan menetapkan harga
mampu menutupi biayanya dalam

. %35 lkan, mendistribusikan, dan menjual

o Termasuk memperoleh pendapatan
«.:a"gar atas usaha dan resiko yang di-

lapinya.
cempat, perusahaan meneliti harga pesaing
»ai dasar untuk menempatkan posisi harga

i “’”erusahaan dapat menetapkan harga
{ekat dengan pesaing bila tawaran

. \I)_\_a sama dengan pesaing. Respon dari
ng terhadap harga yang ditetapkan
isahzan harus diamati agar dinamika pasar



@’ apat di antisipasi.
: o

<elyma, perusahaan memilih salah satu dari
tod€ penetapan harga. Metode paling dasar
lale penetapan harga mark up, yakni
) rﬁjahkan margin yang diharapkan terhadap
ya }m:r unit produk. Pendekatan lain adalah
ne adpan harga sasaran pengembalian atas
stasi yang telah ditanamkan dan penetapan
';_  Berdasarkan pada nilai yang diterima dari
340 k Vang dijual.
' am, menentukan harga akhir dan
ordma51kannya dengan bauran pema-
:‘;ang lain. Perusahaan harus dapat
‘fambarkannya dengan cara psikologis
gfektlf dan memeriksa kesesuaian
ban harga dalam kaitannya dengan
‘fHaan pasar dan persaingan.
<efika produk telah diluncurkan dengan
22 [Ertentu, para pesaing akan bereaksi untuk
nanggapinya. Sangat penting bagi perusahaan
mengantisipasi ini dan mencoba mela-
" penyesuaian terhadap harga produknya
2l Agnggapan konsumen. Respon terbaik
intpng dari situasi yang ada di pasar dan
nbangan alternatif kebijakan yang tersedia
bagi r erusahaan (1

I
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adidipasar modal”

“Investor individual cenderung
yang t

memanfaatkan keuntungan jangka
endek dari pergerakan harga saham

Repository University of Riau https://repository.unri.ac.id (©Hak cipta milik Universitas Riau
Hak Cipta Dilindungi Undang-Undang qIZ.J
1. Dilarana mengutip sebagian atau seluruh karya tulis ini tanpa mencantumkan sumber; _...?L

a. Pengutipan hanya untuk kepentingan pendidikan, penelitan, penulisan karya iimiah, penyusunan laporan, penulisan kntik atau tinjaual
b. Pengutipan tidak merugikan kepentingan Universitas Riau
Dilarang mengumumkan dan memperbanyak sebagian atau seluruh karya tulis ini dalam bentuk apapun tanpa izin Universitas Riau,
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1ahZjustru membahayakan mengingat
naigin yang kurang terjamin. Ditabung di
« ni@lah akhir-akhir ini banyak bank yang
ekukan operasinya. Uang nasabah terpaksa
‘ahan karena harus dicicil pengembaliannya.
“agi mereka yang dinamis dan memiliki jiwa
‘pekulgsi yang tinggi, kelebihan uang mem-
berikanesempatan untuk berinvestasi. Sejalan
cdengancmajunya teknologi media investast saat
ini tidak hanya diarahkan pada real assets.
Berkenibangnya pasar uang dan pasar modal

telah memberikan kesempatan para pemilik

‘ Mengembangkan

: ihvesdasi di Pasar Modal

%] @

58 5

i B ':|l§'ak orang punya uang justru bingung
{ fangn i mau dibelanjakan kemana. Disimpan di
58
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dal r}ihtuk ikut “berjudi” guna mendapatkan
keuntungan dari modal yang ditanamkannya.
Ins@umen yang tersedia di pasar uang dan
- miodal menjadikan pemilik modal lebih
Saz L,erspekulam dan berjudi tanpa harus
Jarjkejar pihak keamanan. Perjudian ini
am perekonomian modern justru membawa
npal;bagi berkembangnya investasi riil. Sifat
'ua bentuk investasi ini memang saling
olementer, sehingga semakin aktifnya
iaksi di pasar modal mencerminkan per-
b .fiﬁgan yang membaik dari perekonomian
1 flegara secara makro.
Perfhain di pasar modal tentunya tidak
de %ermodalkan semangat perjudian untuk
patkan keuntungan. Proses investasi
ritgs harus dicermati oleh seorang investor
{ng yang ditanamkannya tidak tenggelam
saja. Pemahaman terhadap proses ini
; tidak dapat mendukung investor
uat keputusan investasi sekuritas yang
pasarkan, seberapa ekstensif, dan kapan
nva dilakukan. Paling tidak ada beberapa
‘*“%” proses menjadi dasar keputusan
stagi. .
‘tuma, menentukan kebijakan investasi
- meliputi penentuan tujuan investor dan
“puan/kekayaan yang diinvestasikannya.
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< semua investor membeli sekumpulan

25 untuk tujuan spekulasi. Investor

2ga cenderung menahan saham dalam

panjang dan hanya berpedoman pada
¢f. Investor individual cenderung

nfnatkan keuntungan jangka pendek dari

akan harga saham yang terjadi di pasar

ik memaksimumkan keuntungan sejalan

1 resiko yang melekat di dalamnya, maka
or proses kebijakan investasi harus

batkan identifikasi kategori potensial asset

1al untuk portofolio. Investor harus

sertimbangkan

investasinya
kemungkinan
dan resikonya,
sk jumlah
1an yang akan
-asikan pada asset
|
lua, melakukan
7sekuritas yang
‘i penilaian ter-
sekuritas secara

r’

“Investor
individual
cenderung
memanfaatkan
keuntungan jangka
pendek dari
pergerakan harga
saham yang terjadi
di pasar modal”

lial atau ber-kelompok yang masuk dalam
71 luas asset finansial yang telah
tiiikasi sebelumnya. Cara yang ditempuh

o
/3



anlisis ini ada dua, yakni analisis tekhnis
nalisis fundamental.
dekatan tekhnis mengkaji harga pasar
lalam upaya meramalkan gerakan harga
=i masa datang. Investor harus
entifikasi pola/trend harga saham masa
‘Saatini untuk menentukan kemungkinan
“hdnya di masa datang. Sedangkan
a#¢an fundamental berupaya memprediksi
hamberdasarkan nilai intrinsiknya. Semua
| ¢konomi makro dalam pendekatan ini
i1 pertimbangan dan kinerja emiten
a '1 tolak ukur penting dalam mem-
irakan kinerja sahamnya di lantai bursa.
vtiza, konstruksinya portofolio yang
\batkan identifikasi asset khusus mana yang
{adikan investasi dan menentukan
2p@ besar dana yang akan diaplikasikan
et tersebut. Di sini masalah selektivitas,
ntuan waktu, dan diversifikasi menjadi
tian bagi investor. Konstruksi portofolio
s dirancang sedemikian rupa untuk
¢ “meminimalkan resiko investasi sesuai dengan
kemampguian investor.
Keempat, merevisi portofolio secara periodik
i1 dengan perubahan waktu dan pergeseran
| investor. Terjadinya perubahan harga
itas di lantai bursa memaksa investor harus
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ngewaluasi portofolionya sehingga dapat
iamb 'Ekeputusan apakah akan menambah atau
eng; u;png1 saham individual yang terangkum

&buah portofolio. Keputusan semacam
%mtung pada besarnya biaya transaksi

< gnelakukan perubahan tersebut dan
ﬁga peningkatan pendapatan investasi
f \)g() yang baru.

¢/itan, melakukan evaluasi kinerja portofolio
are pevlodﬂ( Dalam hal ini tidak hanya return
iperhatikan tetapi juga resiko yang
5 Sangat diperlukan ukuran dan standar
rn dan resiko yang relevan. Variabilitas
asar setiap periode waktu akan berbeda
icerminkan perbedaan resiko dan return
am individual dan portofolionya. []
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