‘Ramalan sebagian besar "fucurist” memasuki abad 21 menyebutkan
bahwa perusahaan semakin lama cenderung semakin bercambah
ramping. Itu dimaksudkan agar perusahaan dapac bekerja secara le-
bih efisien dan fleksibel, sehingga dapat mengikuti setiap perubahan
selera konsumen dengan memanfaatkan seluruh sumber daya pro-
duksi secara optimal. Untuk it para manajer dipaksa bekerja dalam
kelompok kerja yang relacif kecil dengan tingkat keahlian yang
sangat tinggi. Seriap manajer tidak hanya dituntut untuk bertanggung
jawab cerhadap kegiacan riser internal yang dilakukan oleh perusahaan
sendiri, tecapi juga yang berkaitan dengan pihak-pihak di luar per-
usahaan, sccara intensif.

Tantangan lain yang bakal dihadapi oleh para manajer adalah
bahwa mercka tidak hanya merupakan pengguna hasil risec yang
dilakukan pihak lain, tetapi juge harus mampu membuat riser de-

sain dan melakukannya sendin. Misaloya: membuat proposal riset;

melakukan riser sampai dengan menuliskannya dalam bencuk la-
poran hasil penelitian yang cepa deqn akurar. Katena itu, sangat
diperlukan kezhlian di bidang riset yang prakeis dan komprehensif.

Buku ini sengaja dirulis untuk memenuhi tujuan rersebut, se-

‘hingga para mangjer yang terlibac di bidang riset dapat mempe
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iié;igajamn program Pascasarjana, pada bagian—ba'gian. ce-rtentu'_
ngaja disadur dari buku ceks terbaru, yang perlu dlpela;arf ol?h ma- .
hasiswa Pascasarjana Indonesia antara lain, buku yang diculis oleh
Malhotra (1996), Aaker (1995), Hawkins (1994), Kinnear (1991)
dan Churchill (1992).

Dampak globalisasi serta terbukanya sistem perdagangan dan
informasi dunia mengakibatkan bahwa tidak lama lagi dunia akan
menjadi "bertambah kecil”. Kualitas pengambilan keputusan me-
ngenai Xegiatan pemasaran sangat tergantung pada seberapa jash
semua informasi yang relevan dengan kegiatan pemasaran rersebue
dapat dimanfaatkan untuk pengambilan kepucusan. Hal ini berarci
juga bahwa pengambilan keputusan kegiacan pemasaran merupakan
fungsi dari risec pemasaran yang dapat memberikan semua informasi
untuk pengambilan kepurusan tersebuc.

Karena itu, salah satu tujuan dari buku ini adalah memberikan
landasan berpikir mulai dari penyusunan sampai dengan analisis £
set pemasaran, meskipun ridak menutup kemungkinan penerapaniya
untuk berbagai bidang kegiacan bisnis lainnya, dengan memanfaat-
kan metode-metode analisis baik yang bersifar kualitacif maupun
kuantitatif yang diberikan dalam buku ini. Misalnya: di bidang
‘Manajemen secara umum, analisis produktivicas, analisis kinerja

aan, analisis kegiatan bisnis yang prospektif dan sebagaiaya.
memudahkan pemahaman, sengaja dalam setiap pemb
abakan pencantuman concoh kasus (cerdapat lebih
) Jawabaﬂﬂ}'a), sehingga pembaca yang awam
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s yang dipergunakan.
aca mg ingin mendalami bidang riset pemasaran, dil ka
A k penggunaan software komputer dengan menggunakan
t"'}_:eleasé 6.0 for Windows, yang dapat dilihat pada lampiran.
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Dalam kondisi persaingan bisnis yang sangat ketat saat ini, sangat :
dibutuhkan informasi yang cepat dan metode analisis yang akurat.
Terlebih lagi pada kondisi pasar yang terpilah-pilah menurut Alfin
Toftler, pasar masal telah terpecah dan berubah menjadi pasar kecil
yang menuntut berbagai spesialisasi model, warna, jenis produk,
ukuran dan sebagainya. Untuk itu sangat diperlukan pemahaman
yang sangat konkret dan rinci mengenai signal pasar, perilaku mau-
pun kebiasaan konsumen.

Berbeda dari buku-buku riset pemasaran yang telah beredar di
pasaran, buku riset pemasaran yang ditulis oleh Freddy Rangkuti—
salah seorang dosen senior di STIE IBII, baik untuk program S1
maupun Program Studi Magister Manajemen STIE IBII, ditambah
dengan pengalaman lebih dari sepuluh tahun di bidang konsultan
dan riset pemasaran—telah membuktikan bahwa riset pemasaran
bukan sekadar hitungan statistik yang membuat kening kita ber-
kerut, melainkan juga sebuah seni dan ilmu pengetahuan yang pe-

nerapannya memerlukan keahlian tersendiri. |

Tampaknya maksud pénulisan buku ini—yaitu agar menjadi
| buku acuan dalam memahami gejala pasar dan selera konsumen— '
! benar-benar terpenuhi. Selain itu, dengan bahasa yang mudah d;-
cerna dan adanya lampiran contoh-contoh kasus perhitungat} 4
kut jawabannya, pembaca yang awam sekalipun dapat dengan mu
dah mengikutinya.
Dengan demikian, dengan keinginan yang Safi







