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LAMPIRAN I 

WAWANCARA PENELITIAN 

“IDENTIFIKASI FAKTOR INTERNAL DAN EKSTERNAL” 

 

Nama Peneliti : Husna Haeria 

Judul Penelitian : Analisis Strategi Pemasaran Ekspor Ikan Tuna Beku Pada  

  PT. Kelola Mina Laut Makassar. 

Narasumber 

Nama   : 1.  M. Alfianda Syarif (Manajer Pabrik) 

   2. Sudarsono (Manajer Produksi) 

   3. Andi Astirawaty (Manajer QC) 

   4. Sitti Rahma Niar (HRD) 

Tujuan Wawancara  : Wawancara ini dilakukan untuk mengumpulkan data terkait 

  faktor-faktor strategis pada PT. Kelola Mina Laut Makassar. 
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TRANSKRIP WAWANCARA 

1. Apa kelebihan utama dari produk ikan tuna beku pada PT. Kelola Mina Laut 

Makassar dibandingkan dengan pesaing lainnya? 

“Ikan tuna yang diekspor itu kualitasnya bagus, didapat dari penanganan yang 

baik, serta secara suhu itu harus terkontrol atau standar rantai dinginnya 

terjaga. Perusahaan tidak bisa menerima bila kondisi ikan yang dipasok itu 

mengalami mutu yang kurang baik maupun tidak layak untuk diolah. Jadi 

sudah ada standarisasinya dalam penentuan pembelian bahan baku sehingga 

produk ikan tuna yang diekspor itu berkualitas”. 

2. Bagaimana cara perusahaan mempertahankan kualitas produk? 

“Dengan cara pembinaan pada supplier, nelayan, dan juga bagaimana kita 

memberikan fasilitas penuh sehingga sinergitas dalam tugas sama-sama 

menjaga ikan dilakukan oleh semua pihak”. 

3. Apakah harga jual dari produk ikan tuna beku pada PT. Kelola Mina Laut 

Makassar mampu bersaing dengan produk lain yang sejenis? Mengapa 

demikian? 

“Jelas mampu bersaing karena kita bisa ekspor langsung, kemudian kita bisa 

dapatkan ikan dari berbagai wilayah yang sudah kita kontrol, sehingga 

harusnya bisa memberikan nilai positif tersendiri ke buyer”. 

4. Bagaimana kebijakan pemerintah dan regulasi di negara-negara tujuan ekspor 

mempengaruhi strategi pemasaran perusahaan? 

“Pemerintah jelas membantu karena ada hubungan G to G yang 

menguntungkan kedua belah pihak di mana pelaku usaha bisa mengirim 

ikannya ke negara tujuan. 
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5. Bagaimana perusahaan menjalin kerja sama internasional dalam 

mengidentifikasi dan memanfaatkan peluang pemasaran ekspor? 

““Kita petakan sesuai komoditinya, jadi kita tahu negara mana yang butuh ikan 

tuna. Jadi kita tinggal melihat existing buyer nya siapa kemudian kebutuhan 

dalam satu tahun itu berapa sehingga kita mampu mengalokasikan 

untuk mereka berapa”. 

6. Bagaimana strategi penentuan harga yang dilakukan perusahaan? Apakah 

harga yang ditetapkan berdasarkan konsumen, biaya yang dibutuhkan 

komoditas tersebut? 

“Kita harus sinkronisasi semuanya tidak bisa satu kesatuan Karena untuk 

mencapai harga jual ya kita harus menghitung harga beli bahan baku proses 

dan lain-lain sehingga bisa mencapai margin yang ditentukan”. 

7. Bagaimana saluran distribusi saat ini mendukung atau menghambat 

pemasaran produk atau layanan? 

“Saluran distribusi tentunya ada kendala berupa musim, tapi kita tetap harus 

mix and match dalam satu kali musim kita harus bisa perform untuk bisa 

menjawab target yang sudah ditetapkan”. 

8. Bagaimana departemen produksi terlibat dalam perencanaan dan 

implementasi strategi pemasaran ekspor perusahaan? 

“Untuk produksi pada intinya yaitu adalah menyiapkan. Yang pertama adalah 

penerimaan PO. Kedua, bagaimana prosesnya dan kesiapan pengerjaan PO 

tersebut, baik itu dari sdm, peralatan, dan sebagainya untuk menunjang 

berjalannya PO tersebut agar dapat terselesaikan tepat waktu sesuai 

keinginan buyer”. 
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9. Bagaimana departemen produksi memastikan bahwa kualitas ikan tuna 

memenuhi atau bahkan melebihi standar internasional untuk dapat bersaing di 

pasar ekspor? 

“Dalam pemenuhan kualitas tentunya hal ini sudah dipersiapkan oleh 

perusahaan, yaitu dengan mengadakan grading pada ikan tuna saat 

penerimaan dari supplier. 

10. Apakah ada sertifikasi atau standar kualitas tertentu yang diadopsi untuk 

memastikan produk memenuhi persyaratan pasar ekspor? 

“Untuk sertifikasi yang dimiliki oleh perusahaan yaitu HACCP.  Untuk 

penanganan ikan dalam prosesnya pada pabrik sesuai dengan SOP 

mendapatkan grade A. Selain itu ada juga BRC, perusahaan juga 

mendapatkan grade A”. 

11. Apakah ada kebijakan atau inisiatif dalam meningkatkan fleksibilitas produksi 

untuk dapat mengatasi fluktuasi permintaan pasar internasional? 

“Untuk masalah fluktuasi permintaan, perusahaan biasanya mengadakan stok. 

Ketika banyak permintaan oleh buyer maka perusahaan masih mempunyai 

stok. Pada intinya kalau untuk ikan perusahaan biasanya berpatokan pada 

musim. Jadi antara permintaan dan produksi ini harus menyesuaikan. 

Perusahaan tidak bisa menyetok terlalu banyak agar kualitas ikan itu terjaga”. 

12. Bagaimana peran departemen Quality Control dalam mendukung strategi 

pemasaran ekspor? Apakah ada langkah-langkah khusus yang diambil untuk 

memastikan kualitas produk sejalan dengan target pasar ekspor? 

“QC memastikan bahwa semua produk mulai dari hilir sampai ke hulunya itu 

sudah terkontrol dengan baik sesuai dengan standar, SOP, GMP, kemudian 

sudah memenuhi syarat seperti yang telah disepakati bahwa perusahaan ini 
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sudah menerapkan sistem HACCP. QC memastikan bagaimana semua sdm 

yang bekerja atau mengelola proses mulai dari awal sampai packing itu 

memiliki kompetensi dan mengetahui sistem standar kita itu seperti apa 

sehingga dipastikan bahwa semua yang diekspor adalah sudah melalui proses 

kontrol, sudah sesuai dengan standar, dan sesuai dengan spek dari buyer”. 

13. Dalam menghadapi peraturan dan standar kualitas yang berbeda di pasar 

internasional, bagaimana tim Quality Control memastikan bahwa produk 

memenuhi persyaratan setiap negara yang dituju? 

“Jadi setiap negara itu punya aturan masing-masing, dimana setiap negara 

juga punya nomor registrasi, dan kita tidak bisa masuk tanpa nomor registrasi 

tersebut. Jadi untuk memastikan bahwa kita bisa berkompetisi dengan yang 

lainnya yaitu kita memastikan bahwa produk kita itu berkualitas, memenuhi 

syarat yang sudah menjadi kesepakatan  antara perusahaan dengan pembeli”. 

14. Dalam mengukur keberhasilan strategi pemasaran ekspor, bagaimana Anda 

menilai dan melacak kinerja kualitas produk? 

“Untuk menilainya, yaitu bahwa tidak adanya komplain, hal ini berarti bahwa 

sudah sesuai antara apa yang diinginkan buyer maupun pemerintah sudah 

sesuai dengan apa yang perusahaan kirim”. 

15. Apa strategi utama yang diterapkan dalam mengelola rantai pasokan ikan tuna 

beku, dari produksi hingga ekspor, untuk memastikan kualitas dan 

keberlanjutan? 

“Keberadaan yang berada jauh dari luar pulau jawa membuat departemen 

PPIC harus memastikan bahan pengemas itu harus siap. PPIC itu memastikan 

stock bahan baku, stock non bahan baku, dan stok produk jadi. PPIC 

mempunyai timeline kapan harus pesan alat angkut, kapan harus persiapkan 
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dokumen, kapan harus dikirim, dll. Pada intinya PPIC harus memastikan 

bahwa semua sudah harus siap sebelum diekspor. 

16. Apakah perusahaan ini menerapkan manajemen persediaan bahan baku? 

Bagaimana penerapannya? 

“Perusahaan memiliki database terkait dengan stock (produk jadi, bahan 

kemas, non bahan baku, bahan kimia), dan apapun yang diperlukan dalam 

proses itu di maintenance. Hal ini menjadi salah satu yang menjamin 

perusahaan mempunyai manajemen yang baik”. 

17. Dalam pemantauan inventori dan perencanaan produksi, bagaimana PPIC 

mengidentifikasi dan mengatasi potensi ancaman terhadap pemasaran ekspor, 

seperti fluktuasi pasokan atau perubahan regulasi internasional? 

“Sebelum kerja, semua harus tertata di awal. Approval number atas legal 

aspek izin kirim, kemudian labeling. Labeling ini merupakan titik kritis dimana 

label yang tertera harus sesuai dengan permintaan buyer dan sesuai dengan 

isi produk”. 

18. Bagaimana peran tim sumber daya manusia dalam mendukung implementasi 

dan pengembangan strategi pemasaran perusahaan? 

“Dengan adanya peningkatan mutu dan kualitas bagi para pekerja dan 

pelaksana dengan cara melakukan training baik itu pihak eksternal dan internal 

PT. Kelola Mina Laut Makassar”. 

19. Apakah perusahaan memiliki sumber daya yang cukup untuk mendukung 

strategi pemasaran yang ditetapkan? 

“PT. Kelola Mina Laut Makassar memiliki SDM yang cukup untuk memenuhi 

kebutuhan konsumen di dalam pabrik. Insyaallah dari hulu ke hilir sudah 
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lengkap sehingga upaya dalam produk ini bisa sampai ke konsumen salah 

satunya melalui tim HRD dan marketing nya”. 

20. Sejauh mana Anda melibatkan karyawan dalam merancang dan menyusun 

strategi pemasaran perusahaan? 

“Yang lebih utama yaitu pada tim pemasaran (marketing), dan top manajer. 

Nanti ada pengarahan kepada bawahannya Misalnya Supervisor, penanggung 

jawab, dan operator untuk melakukan pembenahan di dalam pabrik terkait 

dengan kualitas produk, kebersihannya, dll”. 
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DOKUMENTASI PENELITIAN 
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