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menjamurnya Perusahaan bantilan diwilayah Antang dan wilayah Moncongloe  

Maros serta  daerah Kassi kassi perbatasan  Makassar -Gowa. 

4.9.2 Diferensiasi Produk dan Segmentasi Pasar 

Segmen pasar CV Nirha meliputi segmen pasar penjual eceran kayu sekitar 

Kelurahan Antang dan segmen pasar pengusaha kontraktor perumahan dan 

kontraktor bangunan Gedung pemerintah. Kedua segmen pasar tersebut geografi 

wilayah pemasarannya berbeda. Segmen pasar penjual kayu eceran hanya terbatas 

pada wilayah pedagang sekitar Kelurahan Antang. Sedang segmen pasar pengusaha 

kontraktor wilayah geografisnya lebih luas. 

CV Nirha mempunyai mitra kerjasama dagang dengan saudara tertuanya 

yang memiliki penjualan kayu eceran.  Mitranya tersebut memperoleh perlakuan 

khusus dengan memberikan kesempatan untuk memilih jenis kayu yang kualitasnya  

lebih bagus pada berbagai kelas kuat kayu yang diperdagangkan oleh CV Nirha.  

Beberapa konsumen pembeli kayu yang membutuhkan bahan baku kayu untuk 

bahan plafon rumah  (kayu kelas kuat II jenis durian) yang balok-baloknya harus 

lurus,  kebanyakan membeli pada pedagang eceran mitra CV Nirha tersebut. 

          Penjual kayu eceran yang berlokasi di sekitar wilayah Antang membeli kayu 

pada PT Nirha jenis kayu dari kelas kuat II sampai kelas kuat IV.  Para pedagang 

eceran tersebut merupakan langganan lama dari CV Nirha  Sedang untuk segmen  

pasar para  kontraktor bangunan untuk bahan baku papan  mall kebanyakan 

membeli kayu kelas kuat III (kayu mangga) dan  IV (kayu kemiri, kapuk, dll)  untuk 

papan pengecoran bangunan, wilayah pemasarannya lebih luas, meliputi Kota 

Makassar, perbatasan Makassar Gowa dan Makassar Maros.  Pelanggan kontraktor 

bangunan tersebut, meliputi Perusahaan perumahan dan kontraktor  bangunan  

pemerintah.  Para kontraktor bangunan tersebut biasanya memiliki kerjasama dan 

saling kenal, karena induk perusahaan CV Nirha yaitu PT Nirha Jaya Teknik juga 

bergerak di bidang usaha kontraktor listrik. 

CV Nirha dahulunya jenis kayu yang dijual kebanyakan jenis kayu kelas 

kuat I dan II (rimba campuran dan kayu Durian).  Memasuki tahun 2020 sampai 

sekarang, sejak semakin terbatasnya dan semakin sulitnya memperoleh bahan baku, 
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serta menurunnya daya minat atau permintaan pasar maka CV Nirha terpaksa 

dominan menjual kayu kelas kuat III dan kayu kelas kuat IV.   

4.9.3 Cost Leadership 

Harga penjualan kayu yang ditetapkan oleh CV Nirha biaya agak moderat, 

yaitu tidak terlalu tinggi dan juga tidak terlalu rendah dibandingkan  dengan 

Perusahaan bantilan yang ada diwilayah Antang. Moderatnya harga penjualan kayu 

oleh CV Nirha, dikarenakan lokasi usahanya merupakan milik sendiri, di samping 

para pekerjanya juga dalam lingkup keluarga sendiri dan bermukim di dekat  tempat 

usaha mesin pengolahan CV Nirha. Faktor tersebut yang menjadi keunggulan 

tersendiri Perusahaan tersebut dibanding Perusahaan bantilan lainnya. 

Pelayanan yang diberikan oleh CV Nirha terhadap pelanggannya, yaitu 

tidak dipungut biaya tambahan terhadap pengantaran kayu dari pembelinya dengan 

pembelian minimal 0,5 meter kubik dan biasanya dapat dipesan melalui kontak 

handphone. Pelayanan lainnya, yaitu pembeli dapat memilih kayu bantalan yang 

akan  diolah lebih lanjut menjadi balok-balok atau papan sesuai  ukuran kayu dan 

jumlah kayu yang akan dibeli. 

Strategi harga kayu yang moderat disertai dengan bentuk layanan kepada 

pelanggan pembelinya merupakan modal manajemen pemasaran yang perlu 

dipertahankan, diintegrasikan dengan intensifikasi pasar dengan mengembangkan 

aliansi strategis dengan para kontraktor perumahan pelanggannya di sinergikan 

dengan cabang usaha kontraktor listrik.  CV Nirha dapat lebih unggul apabila 

menspesialiskan diri dengan jenis kayu kelas kuat II -IV untuk pemenuhan 

kebutuhan kayu  pada perumahan baru, dengan harga jual kayu yang moderat 

sehingga dapat mengimplementasikan strategi  cost leadership dengan nilai terbaik, 

yaitu, menjual jenis kayunya dengan harga yang moderat kepada mitra kontraktor 

perumahan sekaligus bekerjasama dalam pengerjaan kelistrikan dan penyediaan 

bahan baku kayu.  Di samping tetap mempertahan atau meningkatkan penjualan 

kayu kelas kuat rimba campuran dan kayu durian dibarengi dengan integrasi ke 

belakang terhadap para pedagang pemasok  bahan baku  kayu ke CV Nirha. 
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V. KESIMPULAN DAN SARAN 

5.1 Kesimpulan 

Kesimpulan dari penelitian ini adalah : 

1. Kondisi lingkungan internal perusahaan CV Nirha meliputi produksi dan 

operasional, sumber daya manusia, pemasaran, dan keuangan. Dalam 

lingkungan internal terdapat kekuatan dan kelemahan perusahaan. Kekuatan 

perusahaan adalah memiliki pelanggan lama yang loyal kepada perusahaan, 

harga produk yang cukup murah, dan lokasi perusahaan yang strategis. 

Sedangkan kelemahan perusahaan adalah administrasi (struktur organisasi dan 

pencatatan) yang belum jelas atau terstruktur dengan baik, tidak melakukan 

promosi atau iklan, produk perusahaan yang standar, tidak memiliki 

perencanaan keuangan jangka panjang, dan status pendidikan karyawan yang 

masih rendah serta tidak ada pemberian penghargaan terhadap karyawan 

berprestasi. 

2. Kondisi lingkungan eksternal perusahaan CV Nirha meliputi persaingan antar 

perusahaan saingan, potensi masuknya pesaing baru, potensi pengembangan 

produk pengganti, daya tawar pemasok, dan daya tawar konsumen. Dari 

lingkungan eksternal menggambarkan bahwa yang menjadi peluang bagi 

perusahaan adalah wilayah pemasaran yang belum dimasuki masih banyak, 

konsumen yang potensial, adanya keuntungan sebagai anak perusahaan dari 

perusahaan di bidang kontraktor, bahan baku yang dibeli lebih murah karena 

dalam bentuk bantalan dan permintaan produk yang masih cukup diminati. 

Sedangkan yang menjadi ancaman bagi perusahaan adalah banyaknya pesaing 

sesama industri yang menghasilkan daya tawar konsumen menjadi kuat serta 

hadirnya pengembangan produk pengganti papan dan balok yaitu bondek dan 

baja ringan yang berdampak pada daya beli masyarakat menurun. 

3. Hasil analisis SWOT menempatkan CV Nirha berada pada quadran I yang 

artinya kondisi perusahaan saat ini kuat dan bertumbuh, sehingga mendukung 

strategi yang agresif. Rumusan strategi yang tepat diterapkan untuk melakukan 
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pengembangan usaha pengolahan kayu pada CV Nirha berdasarkan analisis 

SWOT adalah antara lain dengan menggunakan strategi intensif penetrasi dan 

pengembangan pasar berupa pemasaran produk seperti memasang iklan di 

internet media sosial. Strategi diferensiasi produk dengan menambah nilai plus 

produk yang dipasarkan. Dan strategi cost leadership berupa penurunan harga 

produk menjadi lebih murah dan menjamin kualitas kekuatan bahan baku 

produk papan dan balok. 

5.2 Saran 

Saran yang dapat diberikan bagi pihak pengelola CV Nirha adalah sebaiknya 

berupaya untuk mulai memperbaiki administrasi perusahaan berupa struktur 

organisasi dan pencatatan dokumentasi. Untuk dapat lebih maju di dalam 

pengelolaan perusahaan sebaiknya melakukan promosi atau iklan mengenai produk 

perusahaan agar pasar perusahaan bisa semakin luas, dan perusahaan mendapatkan 

konsumen baru.  
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Lampiran 1. Daftar pertanyaan wawancara penelitian 

 

  

Daftar Pertanyaan Wawancara Penelitian 

Pengembangan dan Pengelolaan Usaha Pengolahan Kayu 

Pada CV Nirha Kel. Antang Kec Manggala 

 

A. Biodata Responden 

a. Nama   : 

b. Umur   : 

c. Pendidikan terakhir : 

d. Tugas di Perusahaan : Direktur 

B. Pertanyaan 

1. Sejak tahun berapa CV Nirha berdiri? 

2. Siapa yang mendirikan CV Nirha? 

3. Apa visi dan misi CV Nirha? 

4. Apa kegiatan utama CV Nirha? 

5. Apa prinsip yang dipegang perusahaan CV Nirha? 

6. Sejak tahun berapa CV Nirha mendapat izin usaha dan berstatus CV? 

7. Bagaimana struktur organisasi CV Nirha? 



79 

 

 

Daftar Pertanyaan Wawancara Penelitian 

Pengembangan dan Pengelolaan Usaha Pengolahan Kayu 

Pada CV Nirha Kel. Antang Kec Manggala 

 

A. Biodata Responden 

a. Nama   : 

b. Umur   : 

c. Pendidikan terakhir : 

d. Tugas di Perusahaan : Pengelola 

B. Pertanyaan 

a. Kondisi Internal 

1. Kapan dilakukan perekrutan karyawan baru perusahaan? 

2. Apa standar atau kriteria yang ditetapkan perusahaan dalam merekrut karyawan? 

3. Apa motivasi atau dorongan yang diberikan kepada karyawan agar semangat 

bekerja? 

4. Bagaimana mengontrol kehadiran karyawan? 

5. Apa saja rencana pemasaran yang dilakukan perusahaan? 

6. Bagaimana sistem penjualan atau cara memasarkan produk perusahaan? 

7. Bagaimana pengarah yang dilakukan dalam pemasaran? 

8. Bagaimana perencanaan keuangan untuk jangka panjang perusahaan? 

9. Bagaimana perencanaa keuangan untuk jangka pendek perusahaan? 

10. Bagaimana melakukan pengontrolan keuangan? 

b. Kondisi Eksternal 

1. Bagaimana persaingan sesama industri yang dihadapi oleh perusahaan? 

2. Bagaimana perusahaan menghadapi dampak dari persaingan sesama industri? 

3. Apa saja yang perlu dipertimbangkan oleh perusahaan baru yang ingin memasuki 

bisnis usaha pengolahan kayu? 

4. Apa produk pengganti yang dapat mengancam eksistensi produk kayu? 

5. Bagaimana perusahaan mengatasi ancaman dalam hal produk pengganti? 

6. Bagaimana kondisi daya tawar pemasok bahan baku perusahaan? 

7. Apa saja yang mempengaruhi daya tawar pemasok bahan baku perusahaan? 

8. Bagaimana kondisi daya tawar konsumen perusahaan? 

9. Apa saja yang mempengaruhi daya tawar konsumen perusahaan? 



80 

 

 

  

Daftar Pertanyaan Wawancara Penelitian 

Pengembangan dan Pengelolaan Usaha Pengolahan Kayu 

Pada CV Nirha Kel. Antang Kec Manggala 

 

A. Biodata Responden 

a. Nama   : 

b. Umur   : 

c. Pendidikan terakhir : 

d. Tugas di Perusahaan : Pekerja/Karyawan 

B. Pertanyaan 

1. Kapan perusahaan melakukan perencanaan produksi? 

2. Berapa orang pekerja yang dilibatkan dalam kegiatan produksi? 

3. Pengarahan apa yang diberikan oleh pengelola sebelum melakukan produksi? 

4. Apa yang dipersiapkan sebelum melakukan produksi? 

5. Apa saja yang meliputi proses produksi di CV Nirha? 
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Lampiran 2. Biodata Responden Penelitian di CV Nirha 

No. Nama Jenis 

Kelamin 

Umur 

(tahun) 

Pendidikan Tugas/Jabatan 

1. H. Alimuddin, A.Md. T L 51 D3 Direktur 

2. Husain Lewa, SE L 45 S1 Pengelola 

3. Amir L 40 SD Pekerja 

Produksi 
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Lampiran 3. Pruksi penjualan CV Nirha untuk jenis kayu kelas kuat II berdasarkan 

jenis produk pada Bulan Juni Tahun 2023 

No. Jenis Produk (cm) Volume (m3) Jumlah (sortimen) 

1 Papan 

2 x 20 x 400 3 186 

2 x 25 x 400 3,5 175 

2 Balok 

3 x 5 x 400 0 0 

4 x 6 x 400 1 104 

5 x 7 x 400 2,5 177 

5 x 10 x 400 7 350 

6 x 12 x 400 6,5 227 

Total 23,5 1219 

 

 

Lampiran 4. Produksi penjualan CV Nirha untuk jenis kayu kelas kuat III 

berdasarkan jenis produk pada Bulan Juni Tahun 2023 

No. Jenis Produk (cm) Volume (m3) Jumlah (sortimen) 

1 Papan 

2 x 20 x 400 13,5 837 

2 x 25 x 400 0 0 

2 Balok 

3 x 5 x 400 0 0 

4 x 6 x 400 4 416 

5 x 7 x 400 4,5 319 

5 x 10 x 400 2,5 125 

6 x 12 x 400 0 0 

Total 24,5 1697 
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Lampiran 5. Produksi penjualan CV Nirha untuk jenis kayu kelas kuat IV 

berdasarkan jenis produk pada Bulan Juni Tahun 2023 

No. Jenis Produk (cm) Volume (m3) Jumlah (sortimen) 

1 Papan 

2 x 20 x 400 37 2294 

2 x 25 x 400 0 0 

2 Balok 

3 x 5 x 400 0 0 

4 x 6 x 400 11,5 1196 

5 x 7 x 400 7,5 532 

5 x 10 x 400 7 350 

6 x 12 x 400 4 140 

Total 67 4512 

 

 

Lampiran 6. Volume produksi penjualan CV Nirha berdasarkan jenis kayu pada 

Bulan Juni Tahun 2023 

No Jenis Kayu Volume (m3) 

1 Sengon 18 

2 Mangga 24,5 

3 Jabon merah 11,5 

4 Kapuk 4,5 

5 Kemiri 27 

6 Rita/pulai 9,5 

7 Bunga 8 

8 Durian 12 

Total 115 

 



84 

 

Lampiran 7. Harga beli secara kubikasi konversi berdasarkan harga produk per sortimen untuk kayu kelas kuat II 

No. Ukuran Produk Volume Produk Jumlah Produk Jumlah Produk Jadi Harga Satuan Total harga 

(cm) (m^3) (sortimen/m^3) (sortimen/m^3) (Rp/sortimen (Rp/m^3) 

1 Papan 

2 x 20 x 400 0,016 62,5 62 42.000 2.604.000 

2 x 25 x 400 0,02 50 50 52.000 2.600.000 

2 Balok 

3 x 5 x 400 0,006 166,67 166 16.000 2.656.000 

4 x 6 x 400 0,0096 104,16 104 25.000 2.600.000 

5 x 7 x 400 0,014 71,42 71 37.000 2.627.000 

5 x 10 x 400 0,02 50 50 52.000 2.600.000 

6 x 12 x 400 0,028 35,8 35 74.000 2.590.000 
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Lampiran 8. Harga beli secara kubikasi konversi berdasarkan harga produk per sortimen untuk kayu kelas kuat III 

No. Ukuran Produk Volume Produk Jumlah Produk Jumlah Produk Jadi Harga Satuan Total harga 

(cm) (m3) (sortimen/ m3) (sortimen/ m3) (Rp/sortimen) (Rp/ m3) 

1 Papan 

2 x 20 x 400 0,016 62,5 62 29.000 1.798.000 

2 x 25 x 400 0,02 50 50 36.000 1.800.000 

2 Balok 

3 x 5 x 400 0,006 166,67 166 11.000 1.826.000 

4 x 6 x 400 0,0096 104,16 104 17.500 1.820.000 

5 x 7 x 400 0,014 71,42 71 25.500 1.810.500 

5 x 10 x 400 0,02 50 50 36.000 1.800.000 

6 x 12 x 400 0,028 35,8 35 51.500 1.802.500 

 

  



86 

 

Lampiran 9. Harga beli secara kubikasi konversi berdasarkan harga produk per sortimen untuk kayu kelas kuat IV 

No. Ukuran Produk Volume Produk Jumlah Produk Jumlah Produk Jadi Harga Satuan Total harga 

(cm) (m3) (sortimen/ m3) (sortimen/ m3) (Rp/sortimen) (Rp/ m3) 

1 Papan 

2 x 20 x 400 0,016 62,5 62 24.500 1.519.000 

2 x 25 x 400 0,02 50 50 30.000 1.500.000 

2 Balok 

3 x 5 x 400 0,006 166,67 166 9.500 1.577.000 

4 x 6 x 400 0,0096 104,16 104 14.500 1.508.000 

5 x 7 x 400 0,014 71,42 71 21.500 1.526.500 

5 x 10 x 400 0,02 50 50 30.500 1.525.000 

6 x 12 x 400 0,028 35,8 35 43.000 1.505.000 
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Lampiran 10. Dokumentasi Penelitian 

 

Gambar 9. Lokasi Produksi CV Nirha 

 

 

Gambar 10. Wawancara dengan Direktur CV. Nirha 
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Gambar 11. Pembukaan terpal untuk pembongkaran bahan baku 

 

Gambar 12. Proses penurunan bahan baku dari truk 
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Gambar 13. Proses pemotongan kayu dengan mesin pemotong 

 

Gambar 14. Pengamatan dalam tahap produksi 
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Gambar 15. Penggantian mata pisau mesin pemotong 

 

Gambar 16. Proses pencatatan jenis dan jumlah hasil produk 



91 

 

 

Gambar 17. Proses memuat produk 

 

 

Gambar 18. Proses memastikan jumlah pesananan dengan menghitung dan 

menandai produk yang dimuat 
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Gambar 19. Proses perakitan produk palet 

 

Gambar 20. Mobil pengangkut pada CV Nirha 
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Gambar 21. Proses wawancara pekerja/karyawan 

 

 

Gambar 22. Proses wawancara pengelola bagian I 
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Gambar 23. Wawancara pengelola bagian II 

 

Gambar 24. Wawancara pengelola bagian III 
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Gambar 25. Observasi bagian I 

 

Gambar 26. Observasi bagian II 
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Gambar 27. Pesaing sesama industri (UD Manggala Raya Somel) 

 

Gambar 28. Pesaing sesama industri (UD Reski Sengkang) 
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Gambar 29. Pesaing Sesama Industri (UD Sumber Rezky Utama) 
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Lampiran 11. Dokumen Nota pada CV Nirha

 

Gambar 30. Contoh Nota Angkutan Bahan Baku ke CV Nirha 
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Gambar 31. Contoh Nota Jual Beli Kayu CV Nirha 


