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RINGKASAN

YULIANA TIKARA (I 311 97 006), Analisis Pengaruh Jumlah Pembelian
Berdasarkan  Segmentasi Geografis Terhadap Total Volume Penjualan DOC
Pada PT. Multibreeder Adirama Indonesia, Tbk Cabang Makassar. Dibawah
bimbingan Dr. Ir. Il. Ahmad R. Siregar, MS sebagai Pembimbing Utama dan
St. Nurani Sirajuddin, 5.t sebagai Pembimbing Anpgota.

Dalam  memasarkan produk, perusahaan  perlu menerapkan slrateg
pemasaran agar target penjualan dapat tercapai. Dimana salah satu stratcg yang
digunakan perusahaan agar tidak bersaing di semua wilayah vaitu dengan
mengidentifikasi segmen pasar yang dapat dilayani secara efekuf. Berdasarkan hal
tersebut maka diadakan penelitian untuk melihat pengaruh jumlah pembelian
berdasarkan  segmentasi geografi terhadap total volume penjualan DOC pada
PT. Mulubreeder Adirama Indonesia, Thk Cabang Makassar,

Penelitian ini dilaksanakan pada bulan Seplember sampai November 2002
pada PT. Mulubreeder Adirama Indonesia, Thk Cabang Makassar vang berlokasi di
jalan Ir. Sutami Km. 17 Makassar.

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh jumlah pembelian
berdasarkan  segmentasi geografis terhadap total volume penjualan DOC pada
PT. Multibreeder Adirama Indonesia, Thk Cabang Makassar,

* Untuk mengetahui pengaruh jumlah pembelian terhadap total volume penjualan

DOC, maka digunakan rumus sebagai berikut

o Kuadaranl : Untuk Pembelian Tinegi



1.

I11.

IV.

Kuadran I : Untuk pembelian Sedang

Kuadran [1I : Untuk pembclian Rendah

Kuadran IV : Untuk Pembelian Sangat rendah
Adapun hasil yang diperoleh adalah sebagai berikut :

Jumlah pembelian tertinggi : = 2788 box

Makassar = 33239 box

Jumlah pembelian sedang : 2095 = 2787 box

2739 box

Maros
Pangkep = 2734 box

Sidrap = 2506 box

Sengkang = 2408 box

Jumlah pembelian rendah : 1402 - 2059 box
Gowa = 1915 box

Jumlah pembelian sangat rendah : < 1402

Manado = 1396 box

Palu = 518 box

Kendari 541 box
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PENDAHULUAN

Latar Belakang

Salah satu kegiatan penting dalam setiap perusahaan di samping produksi
adalah pemasaran. Pemasaran menvangkut segala kegiatan yang dikerjakan untuk
memindahkan barang dari produsen ke konsumen. Pemasaran terdin atas
serangkaian prinsip untuk memilih pasar sasaran (target market), mengevaluasi
kebutuhan konsumen, mengembangkan barang dan jasa pemuas kebutuhan, serta
membari nilal pada konsumen dan laba perusahaan (Tjiptono, 1997).

Kegialan pemasaran di dalam suatu perusahaan harus diorganisasikan dan
dikelola dengan baik, artinya pimpinan harus merencanakan pemasaran secara
menveluruh. Di sini diperfukan suatu pelaksanaan manajemen pemasaran, yang
pada hakikamya merupakan tindakan dari konsep pemasaran.

Konsep pemasaran (the wmarketing concept) merupakan orientasi
manajemen yang beranggapan bahwa tugas pokok perusahaan adalah menentukan
kebutuhan, keinginan dan penilaian dari pasar yang menjadi sasaran dan
menyvesuaikan kegiatan perusahaan sedemikian rupa agar dapat menyampaikan
kepuasan yang diinginkan pasamye supaya lebih berdeya guna seria berhasil guna
daripada pesaingnya. Dalam komsep pemasaran, volume penjualan yang
menguntungkan memang menjadi tujuannya, tetapi laba yang diperoleh dan

volume penjualan itu harus didapat dan kepuasan konsumen (Sudjoni, 1997).




Tugas ulama perusahaan adalah mencapai volume penjualan yang
setinggi-tingginya, di mana para konsumen harus didorong untuk membel
dengan berbagai cara untuk peningkatan penjualan. Volume penjualan dapat
didefenisikan sebagai jumlah barang untuk suatu produk terlentu yang dapat dijual
suatu perusahaan dalam jangka wakiu tertentu pada tingkat usaha pemasaran
tertentu,

Untuk meningkatkan volume penjualan, maka perusahaan dalam
memasarkan produknya perlu menerapkan strategi pemasaran. Di mana salah
snlu Strategi vang digunakan perusabaan agar tidok bersaing di semua
wilayah yaitu dengan mengidentifikasi segmen pasar yang dapat dilayvam secara
efekuf.

Pada dasarnya segmentasi pasar merupakan suatu strategi yang didasarkan
pada manajemen pemasaran yang berorientasi pada konsumen. Dengan membagi
pasar ke dalam kelompok pembeli vang berbeda atau dengan strategi segmentasi
pasar diharapkan perusahaan dapat meningkatkan volume penjualan.

Segmentasi pasar dibagi menjadi empat kelompok vaitu segmentasi
peografis, segmentasi demografis, segmentasi psikografis dan segmentasi
perilaku, Segmentasi pasar dimaksudian agar perusaiiaan dapat mengidentifikasi
setiap peluang pasar dengan lebih baik, di mana segmentasi pasar juga lebih
mengarah kepada bagaimana memperhatikan kebutuhan dan keinginan berbagai

segmen pasar untuk dikaitkan dengan segi dan manfaat produk. Sehubungan
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dengan hal tersebut, pihak PT. Multibreeder Adirama Indonesia, tbk cabang
Makassar, telah menerapkan strategi pemasaran yaitu dengan segmentasi
geografis.

Berdasarkan uraian tersebut di atas, maka akan diadakan penclitian untuk
melihat dan mengetahui ﬁcngaruh jumlah pembehan berdasarkan segmentasi

peografis terhadap total volume penjualan DOC pada PT. Multibreeder Adirama

Indonesia, tbk cabang Makassar.

5 b w1,
Napireean 2 1naet-h

Berdasarkan uraian latar belakang di atas, maka dapat dirumuskan masalah
sebagai berikut

“Sejauhmana jumlah pembelian  berdasarkan segmentasi  geografis
mempengaruhi total volume penjualan DOC pada PT, Multibreeder Adirama

Indonesia, tbk cabang Makassar”.

Hipotesa

Berdasarkan rumusan masalah di alas, maka dapat dikemukakan hipotesa
sebagai benkut :

“Bahwa jumlah pembelian berdasarkan segmentasi geografis mempengaruhi

total volume penjualan DOC pada PT. Multibreeder Adirama Indonesia, tbk cabang

Makassar”.




Tujuan Penelitian

Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruf jumlah pembelian
berdasarkan sepmentasi peografis terhadap total volume penjualan DOC pada PT.

Multibreeder Adirama Indonesia, thk cabang Makassar,

Kecunann Penclitian

Kegunaan penelitian ini adalah
1. Untuk memberikan sumbangan pikiran terhadap prhak perusahaan dalam

pengambilan kebijakan produk,

[t

Sebagai bahan atau bahan pustaka bagi pihak vang ingin mempelajari

seIentast pasar,




TINJAUAN PUSTAKA

Tinjauan Tentane Day Old Chick (DOC

Day Old Chick (DOC) adalah ayam yang berumur satu hari, DOC yang
akan digunakan mt-:rl_ipakan. cermin dari titik awal kegiatan peternakan. Bila titik
awalnya sudah suram atau DOC yang dibeli memang sudah jelek, sulit bagi
peternak untuk mendapatkan hasil vang baik pula. Adapun pedoman untuk
memilih DOC yang baik adalah :

- Anak avam berasal dari induk varg sehat agar tidak membawa penyakit
bawaan.
- Ukuran atau bobot ayam, vaitu tidak terlalu kecil dan tidak erlalu berat.
- Anak ayam itu m-r‘:n'l-perlihml-:ﬂn mata vang cerah dan bercahaya, aktif sena
tampak tegar,
- Anak ayam tidak memperlihatkan cacat fisik, kaki bengkok, mata buta atau
kelainan fisik lainnya.
Selain dari pedoman tersebut DOC atau anak ayam sehari tersebut harus sudah
divaksin ( Rasyaf, 2001 ).

Bibit vnggul ayam GSroiler yang ada di pasaran Indonesia merupakan
volume hibridisasi melalui teknologi pembibitan vang sudah maju. Bibit unggul
ayam broiler yang diproduksi cukup banyak masing-masing memiliki kelebihan
dan kekurangan. Dari semua jenis bibit yang diproduksi tdak seluruhnya

memenuhi persyaratan teknis maupun ekonomi untuk dipelihara, sebab dalam




menghasilkan bibit unggul, perusahaan pembibitan ayam broiler di Indonesia
masih bckerjasama dengan perusahaan peternakan bibit unggul atau parent stock.
Dari parent stock yang kemudian dipasarkan, untuk peternak broiler, karena ity
dalam prakieknya, perusahaan pembibitan di Indonesia menggunakan standar luar
negeri { Agus, 1996 ).

Dalam suatu peternakan, pemilihan DOC sangal penting mengingat DOC
sangal peka terhadap lingkungan, DOC mempunyai kepekaan yang sangat tinggi
terhadap infeksi virus, bakteri maupun parasit. Bahkan perubshan lingkunan
seperti suhu vang udak sesuai, angin kencang dan suara dapat mempengaruhi
daya tahan DOC (Saue, 1999},

Rasyal {1993) mengemukakan, bahwa pemilihan bibit dapat dilakukan
dengan beberapa petunjuk di bawah i :

1. Sebelum membeli bibit, peternak saling bertangan terlebih dahulu tentang
kelebihan dan kekurangan bibit vang pernah digunakan. Pengalaman
mereka merupakan guru yang paling baik,

2. Pilinlah  pembibit (penjual DOC) yang sudah  dikenal dan
bertangoungjawab. Besarnya perusahaan pembibit belum tentu menjamin
pembibit itu baik. Pembibit vang baik, hila ia bertangoungjawab, Untuk
peternak yang sudah berpengalaman akan mudah mengetahuui hal ini,
tetapi bagi permula juge udak sulit. Saling bertanya vang akan

menclongnya.




Menurut Sudarvam dan Santoso (1994) bahwa untuk mendapatkan bibit
yang baik yang lolos dari seleksi di farm, akan dilakukan seleksi ulang di bagian
penerimaan telur, dalam ruangan ini telur akan diseleksi ulang berdasarkan s

- Keutuhan telur (yang retak harus dikeluarkan).

- Berat telur berdasarkan anak ayam yang dikehendaki.
- Tingkat kebersihan kulit telur,

- Bentuk telur (normal dan tidak terlalu panjang).

- Keadaan kulit telur (halus).
Papegeninn

Pemasaran merupakan suatu proses perencanaan dan menjalankan
konsep, harga, promosi, dan distribusi sejumiah ide, barang dan jasa uniuk
menciptakan pertukaran yang mampu memuaskan tujuan individu dan
orgamisasi ( Daniel dkk., 2001 ).

Swastha dan Sukotjo ( 1995 ) menyatakan bahwa pemasaran adalah SISLEMm
keseluruhan dari kegiatan usaha yang ditujukan untuk merencanakan, menentukan
harga, promosi dan mendistribusikan barang dan Jasa dengan memuaskan kepada
pembeli yang ada maupun yang potensial.

Pemasaran merupakan suatu sistem keseluruhan dam keziatan bisnis
yang ditujukan untuk merencanakan, menentukan harga, mempromosi  serta
mendistribusikan barang dan jasa melalui proses pertukaran. D1 mana proses
pertukaran itu melibatkan kebutuhan pembeli, merancang produk yang tepat,
menyimpang dan mengangxutnya serta mempromosikan produk tersebut

( Irawan, 1996 ).



Dalam sistem pemasaran tlerdapat beberapa [akitor yang saling
mempengaruhi dan bergantung satu sama lain, vaitu organisasi dalam pemasaran,
para perantara (agen, pedagang), sesuatu yang sedang dipasarkan, pasar yang
dituju, serta faktor-faklor lingkungan (demografi, hukum, teknologi dan
persaingan). Cepat atau lambat perusahaan harus memperbaiki kemampuannya
untuk mempertahankan dan mengembangkan perusahaannya. Sasaran perusahaan
adalah para langganan dan semua fungsi bekerjasama untuk melavani serta
memuaskan konsumen (Mursid, 1997).

Menurut Ferrel (1993). bahwa pemasaran terdin dari kegiatan-kegiatan
para individu dan organisasi vang dilakukan untuk memudahkan dan mendukung
hubungan pertukaran vang memuaskan dalam sebuah lingkungan yang dinamis
melalui penciptaan, distribusi. promosi dan penetapan harga barang, jasa dan
gagasan.

Pemasaran adalah proses mengkonsentrasikan berbagai sumberdaya dan
sasaran dari sebuah organisasi pada Kesempatan dan kebutuhan lingkungan,
Selanjutnya dikatakan pula bahwa pemasaran adalah kumpulan konsep, sarana,

teori, kebiasaan serta pengalaman ( Keegen, 1996 ).

Scgmentasi i'as:r

Segmentasi pasar adalah proses membagi sebuah pasar ke segmen-segmen
atau kelompok-kelompok yang bermakna, relatif sama dan dapat diidentifikasikan

( Daniel dkk., 2001 ).
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Pada dasarnya sepmentasi pasar adalah proses membagi pasar keseluruhan
sualu produk atau jasa vang bersifat heterogen ke dalam beberapa segmen, di
mana masing-masing segmennya cenderung bersifat homogen dalam segala
aspek. Pemasar memandang suatu pasar tertentu lerdiri dar banyak bagian yang
lebith kecil yang masing-masing bagian memiliki karakterisuk tertentu yang
sama. Berdasarkan segmentasi tersebut, kemudian perusahaan berusaha
mengembangkan program-program pemasaran yang ierpisah untuk memenuht
kebutuhan khas masing-masing segmen (Tjiptono, 1997).

Menurut Rismiati dan Suratno (2001). segmentasi pasar adalah pemisahan
pasar pada kelempok-kelompok pembel menurut jenis-jenis produk tertentu dan
yang memerlukan bauran pemasaran sendiri { kegiatan membagi-bagi pasar yang
bersifat serba macam/helerogen dari suatu produk ke dalam satuan-satuan
pasar/segmen pasar yang bersifat homogen ). Lebih lanjut dikatakan, bahwa untuk
mendapatkan manfaat vang maskimal. maka segmen pasar harus memenuhi lima
syarat, yaitu ;

1. Dapat diukur

Besar dan daya beli setiap segmen harus dapat diukur dengan tingkat

tertentu, Artinva pengelompokan pasar hendaknya tidak terlalu luas dan

jungan terlzlu sempit,
2. Dapat dicapai

Seberapa jauh segmen dapat dijangkau dan dilayani secara efektif dalam

arti bahwa secara wajar mereka akan mempunyal respon tertentu jika

mendapatkan perlakuan pemasaran tertentu pula,
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Dapat dibedakan

Segmen harus dapat dibedakan artinva dapat dipisahkan ke dalam sepmen
alau kelompok-kelompok vang memiliki sifat yang berbeda sehingga
segmen-segmen itu akan mempunyai rekasi yvang berbeda terhadap
perlakuan dan program pemasaran yang berbeda.

Besarnyaljumlahnya haruslah cukup berart

Jumlah segmen harus cukup berarti agar segmentasi cukup luas sehingga
penguasaan terhadapnya akan cukup menguntunghan.

Dapat dilaksanakan‘harus bersifat operasional

Hal ini berarti bahwa program-program vang elcktif dapat disusun untuk
menarik minat segmen.

Segmentasi pasar adalah membagi pasar menjadi kelompok pembeli yang

dibedakan menurut kebutuhan, karakteristik, atau tingkah laku. yang mungkin

membutuhkan produk yang berbeda ( Lupivoadi, 2001 ).

Kotler (1997) mengemukakan, bahwa segmentasi pasar adalah

mengidentifikasikan dan membentuk kelompok pembeli yang berbeda yang

mungkin meminta produk atau bauran pemasaran tersendiri. Selanjutnya

dikatakan, bahwa segmentasi mempunyai variabel utama, yaitu :

Segmentasi geografis
Di mana segmentasi geogr#is mengharuskan pembagian pasar menjadi
unit-unit peografis yang berbeda seperti negara, negara bagian, wilayah,

propinsi, kota atau lingkungan.
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2. Segmentasi demogral
Dalam segimentasi demografi, pasar dibagi menjadi kelnmpnk—hﬂlmﬁpﬂk
berdasarkan variabel-variabel demograli seperti usia, ukuran keluarga,
siklus hidup keluarga, jenis kelamin, penghasilan, pekerjaan, pendidikan,

agmm ras, generas), kewarganegaraan, dan kelas sosial,

F.u.?

Segmentasi psikografis

Dalam segmentasi psikografis, pembeli dibagi menjadi kelompok yang
berbeda herdasarkan kelas sosial, gaya sosial dan kepribadian.

4, Segmentasi perilaku

Dalam seementasi perilaku, pembel dibagi menjadi kelompok-kelompok
berdasarkan pengetahuan, sikap. pemakaian atau langgapan terhadap suatu

produk,

Segmentasi Geografis

Segmentasi geografis adalah segmentasi vang mengharuskan pembagian
pasar menjadi unit-unit geografis yang berbeda seperti negara, negara bagian,

wilayah, provinsi, kota dan lingkungan (Rotler, 1997).

Swastha (1996) menyatakan, bahwa segmentasi geografis merupakan
pendekatan pada sepmentasi pasar yang banyak dipakai karena pembelian,
penggunaan dan pamasiran banyak produk terganiung pada perbedaan-perbedaan
geografis, seperti kondisi, iklim dan lokas.

Segmentasi geografis mengacu pada tindakan yang melakukan segmentasi
pasar menurut wilayah negara atau dunia, ukuran pasar, tingkat kepadatan dan

iklim pasar. Kepadatan pasar adalah jumlah orang yang terdapat dalam satu unit

i1




Wilayah, misalnya jejak sensus, klim umumnya digunakan untuk segmentasi
peogralis karena dampak dramatisnya pada kebutuhan, tempat tinggal dan
perilaku pembeli (Daniel, dkk., 2001 ),

Sudjoni, dkk. (1997) menyalakan, bahwa scgmentasi geografis dilakukan
denpan cara membagi pasar menjadi unit-unit geografis misalnya negara, provinsi,
kabupaten, kota dan schagainya. Perusahaan dapat beroperasi di semua segmen
wetapt ia perlu memperhatikan perbedaan kebutuhan dan selera yang ada di

masing-masing wilayah,

Topdy! Bl Blatpibioni

Keegan {1996) menyatakan, bahwa saluran distribusi sebagai organisasi
jaringan kerjn terdiri dari agen dan lembapga yang bersama-sama melakukan
semua kepintan vang diperlukan uniuk menghubungkan produsen dengan pemakal
untuk menvelesaikan tugas pemasaran. Saluran terdiri dari kelompok dan fungsi
kegunaan saluran adalah tempat {(ketersediaan produk atau jasa di suatu lokasi
vang nyvaman bagi pelanggan potensial). waktu (ketersediaan produk atau jasa saat
diinginkan oleh seorang pelanggan), bentuk (produk diproses, disiapkan untuk
dimanfhatkan, serla d‘a’lam kondisi vang {epat).

Menurut Mursid (1997), bahwa dalam rangka kegiatan memperlancar arus
barang dari produsen ke konsumen, maka salah satu faktor penting yang harus
diperhatikan adalah memilih secara tepat saluran distribusi yang akan digunakan,

Kcbijakan saluran distribusi adalah salah satu bentuk dan kebijakan penjualan.
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Sebagian besar perusahaan menggunakan perantara pemasaran untuk
memasarkan produknya dengan cara membangun suatu saluran distribusi yaiu
sekelompok organisasi vang saling tergantung dalam keterlibatan mereka dengan
proses yang memungkinkan suatu produk atau jasa yang iersedia bagl para

konsumen atau pengguna industrial untuk mereka gunakan atau konsumsi

{(Umar, 1999).

Volume Penjualan

Volume penjualan adalah pendapatan yang diterima oleh para penjual dan
pembayaran atas barang yang dibeli konsumen dan nilai adalah sama dengan
harga dikalikan jumlah barang yang dibeli { Sukimo, 1997 ).

Menurut Gitosudarmo (2001), bahwa tingkat volume penjualan yang
menguntungkan merupakan tujuan dari konsep pemasaran, artinya laba itu dapat
diperoleh melalul pemasaran konsumen, dengan laba ini perusahaan dapat
memperkuat posisi dalam membina kelangsungan hidupnya sehingga lebih leluasa
menyediakan barang dan jasa yang memberikan tingkat kepuasan yang lebih besar
kepada konsumen.

Tingkat volume penjualanfsuaiu produk yang akan dipasarkan dipengaruhi
oleh beberapa faktor yaitu ketersediaan bahan baku, biaya promosi dan adanya
persaingan dengan perusahaan sejenis baik dalam mendapatkan bahan baku
maupun persaingan dalam memasarkan produknya pada konsumen dan

permintaan pasar (Winardi, 1991).
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Siswanto ( 1997 } mengemukakan, bahwa ptrkm:nbfangan jumlah penjualan
produk  merupakan salah satw ukuran keberhasilan  perusahaan dalam
melaksanakan dan memasarkan hasil penjualan, produk dari waktu ke waktu serta
perkembangan hasil penjualan produk dibandingkan dengan perkembangan
permintaan di pasar secara Keseluruhan, Selanjutnya dikatakan, bahwa angka
untuk penjualan yang akan dihasilkan akan merupakan kecenderungan jumlah
penjualan masa lampau dan masa yang akan datang merupakan perkiraan jumlah
penjualan pada masa tersebul.

Penjualan merupakan bagian integral dan mendasar dan perekonomian
bebas, semua bisnis terganiung pada proses penjualan uniuk menghasilkan
pendapatan. Tanpa penjualan yang memadai, bisnis tidak dapat bertahan hidup

(Downey dan Enckson, 1992 ).
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METODE PENELITIAN

Tempat dan Waktu Penelitian

Penelitian dilaksanakan pada PT. Multibreeder Adirama Indonesia, tbk.
Cabang Makassar, vang berlokasi di jalan Ir. Sutami Km. 17. Pelaksanaan

penelitian berlangsung selama dua bulan yaitu mulai tanggal 12 September

12 November 2002,

Metode Pencambilan Data

Metode penelitian yang dilakukan merupakan studi kasus, di mana
pemilihan  lokasi  dilakukan secara sengaia  (purposive sampling) yaitu
PT. Multibreeder Adirama Indonesia, tbk. Cabang Makassar, dengan suatu
pertimbangan bahwa perusahaan tersebut merupakan salah satu perusahaan di

Maknssar yang bergerak dalam bidang penjualan DOC.
Jenis dan Sumber Data

Sumber data vang digunakan dalam penelitian ini adalah dua jenis,
yaitu
4. Daa Primer yaitu data yang diperoleh langsung dari hasil pengamatan dan
wawancara langsung dengan pihak perusahaan mengenai jumlah
pembelian daerah serta total volume penjualan DOC pada perusahaan.
b. Data Schunder vaity data yang diperoleh dari peruszhaan dan instansi-

instansi yang terkait dengan pelaksanaan penelitian ini.




Analisa Data

Untuk mengetahui pengaruh jumlah pembelian terhadap total volume

penjualan DOC, maka digunakan rumus sebagai berikut |

e Kuadran |

+ Kuadran il ' (Raharjo, 2002)

o  Kuadran (11

e  Kuadran IV
Cara penentuan kategori pembelian adalah |

# Jumlah pembelian terendah : box

% Jumlah pembelian tertinggi | box

» Rentang = jumlah pembelian yang tertinggi - jumlah pembeban terendah

¥ Kelas interval = kategori pembelian

» Panjang kelas interval = rentang ( panjang kelas

Konsep Dﬂnras'mnal

e Pemasaran adalah semua aktivitas atau kegiatan yang berhubungan dengan
penyaluran DOC dari perusahaan (PT. Multibreeder Adirama, tbk Cabang
ndakassar) hingza ke konsumen.

« Total volume penjualan adalah banvaknya produk DOC yang terjual oleh

perusahaan dalam setiap bulan berdasarkan wilayah atau daerah yang

dinyaiakan dalam box.
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» Jlumlah pembelian adalah banyaknya DOC vang dibeli setiap daerah dalam
satuan box.

» Segmeniasi pasar adalah mengidentifikasi/membentuk kelompok pembeli
yang berbeda yang mungkin meminta produk atau bauran pemasaran
tersendirl.

» Segmeniasi pasar berdasarkan faktor geografis adalah pembagian pasar
menjadi beberapa wilayah pemasaran yaitu Makassar, Gowa, Maros, Pangkep,

Sidrap, Sengkang, Palu, Manado dan Kendari.
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KEADAAN UMUM PERUSAHAAN

Sejarah Sinchat Perusahaan

PT, Multibreeder :'Ldirama Indonesia merupakan salah satu perusahaan
vang bergerak dalam bidang pembibitan DOC (Day Ofd Chick) dan bergabung
dalam kelompok PT. Japfa Comfeed Indonesia yang manangani divisi pakan
ternak. PT. Multibreeder Adirama Indonesia kini telah memiliki 10 buah lokas:
pembibitzn ternak eyam yang tersebar di berbagai daerch di Indonesia termasu kdi
Makassar.

PT  Multibreeder Adirama Indonesia kemudian membuka cabang di
Makassar pada tangeal 20 November 1996, Berdasarkan surat 1zin tempat usaha
(SITU) MNomor : 246/BNHD/T P/311/1996, Hal ini didapat pada banyaknya
permintaan akan kebutuhan DOC oleh peternak di wilayah Makassar dan
sekiltamya sertz untuk memenuhi permintaan DOC dan luar wilayah Sulawesi
Selatan.

Walaupun PT. Muyitibreader Adirzma Indonssia beedini pada tahun 1995,
namun produknya telah dipasarkan sejak tahun 1995 melalui pengiriman dari

pulay Jawa yang pemasarannya ditangani oleh PT. Japfa Comfeed Indonesia

Perwakilan Makassar.




Usaha pembibitan ini menghasilkan produksi perdana pada tanggal 17 April
1997 dengan nama produk MB 202 (DOC pedaping) dengan kapasitas 1zin produksi
kurang lebih 5 juta DOC pertahun, Penetasan dilakukan sebanyak 4 kali dalam

seminggu yailu hari Senin, selasa, Kamis dan Jum®at. Dimana 1 box berisi 100 ekor

DOC dengan 2 % resiko transportasi,

Lokasi Perusahaan

PT. Multibreeder Adirama Indonesia, thk Cabang Makassar menempatkan
dua buah lokasi, satu untuk breeding farm, (pembibitan) yang terletak di Dusun
Masale, Desa Tompobulu, Kecamatan Tanralili, Kabupaten Maros, dan kantor pusat
terletak di Jalan Ir. Sutami Km. 17 Makassar sebagai pusat kegiatan adminisirasi dan
pemasaran,  Pemilihan lokasi yang strategis dilakukan oleh PT. Multibreeder
Adirama Indonesia, tbk Cabang Makassar agar mudah dijangkau oleh kendaraan
umum, dimana letaknya berada di poros jalan tol yang ditunjang oleh sarana dan
prasarana yang memadai seperti transportasi dan telekomunikasi sehingea

memudahkan dalam hal pemasaran DOC ke tangan konsumen,

Struktur Organisasi
Sirulitur organisasi menunjukkan kerangka dan susunan perwujudan pola
tetap hubungan diantara fungsi-fungsi, bagian atau posisi, maupun orang-orang yang

menunjukkan kedudukan, tugas, wewenang dan tanzgung jawab yang berbeda dalam

suaty organisasi.
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Hal ini dimaksudkan untuk menghindari terjadinya kondisi kerja yang
tidak diinginkan seperti halnya terjadi saling tumpang tindih dalam
pelaksanaan tugas itu, serta untuk menjamin tercapainya tujuandari kegiatan
dengan baik dan efesien, maka perlu adanya pembagian tugas yang jelas, yang
dapat diwujudkan dalam Eerangkﬂ struktur organisasi.

Dengan adanya strukiur organisasi yang jelas dengan pembagian tugas
dan fungsi pada masing-masing bagian, tentunya akan tercapai lujuan
perusahaan,  Keberhasilan perusahaan tergantung pada baiknya struktur
organisasi, oleh karena itu salah salu upaya untuk mendukung keberhasilan
usazha pada PT. Mulubreeder Adirama Indonesia, maka setiap personil
mempunyai tugas dan wewenang vang berbeda sesuai dengan struktur

organisasi dibawah ini ;

Mavketing Manager

l

Sales Manager

Supervisor Penmﬁﬂrml
|
1T | 1 .
ﬁi-'-'rhf:.r'c;{.‘f Service Distrintor Acluriziairas
Driver

15851 ltibreeder Adirama
Gambar 1.  Struktur Organisasi PT. Mu
[ndonesia, tbk Cabang Makassar



Berdasarkan skema strukiur orpanisasi pada PT., Multibreeder Adirama

Indonesia, tbk Cabang Makassar pada gambar 1. maka fungsi dan wewenang masing-

masing jabatan adalah sebagai berikut -

Marketing Meanager

Marketing manager ini berkedudukan di Surabaya yang berlanggung
Jawab terhadap seluruh kegiatan pemasaran DOC pada setiap cabang PT.

Multibreeder Adirama Indonesia, tbk Cabang Makassar,
Searfes Manager
Sales manager ini berkedudukan di Surabaya bertanggung jawab
memantau seluruh kegatan perencanaan dan pemaﬁar;;n DOC, riset pemasaran,
analisis dan pengawasan penjualan dan anggaran penjualan untuk setiap cabang.
Supervisor Pemasaran
"

Berkedudukan disetiap cabang PT. Multibreeder Adirama Indonesia, thk

dan bertanggung jawab terhadap seluruh kegiatan pemasaran DOC pada setiap

cabang.
Distribuior
Berkedudukan di Makassar yang bertanggung jawab terhadap seluruh

kegiatan pandistribusiall DGC termasuk pengiriman ke seluruh daerah Sulawes:

Selatan dan beberapa daerah di luar Sulawesi Selatan.

Administrasi

Berfanggung jawab terhadap seluruh kegiatan dalam hal manajemen

kegiatan kantor serta keuangarn.



- Driver

Bertanggung jawab terhadap segala hal yang berhubungan dengan masalah

transporiasi untuk kegiatan pengadaan,

Keadaan dan Jumlah Karvawan

Faktor tenaga kerja atau karyawan merupakan salah satu faktor produksi yang
terpenting umiuk membangun dan mengembangkan usaha dari perusahaan, karena
dengan tenaga kerja yang berkualitas dan penub dedikasi tinggi akan mampu bekena
secara profesional dan produktif.

Untuk mencapai keberhasilan seatu perusahaan antarg lain dipengaruhn oleh
ada tidaknya partisipasi kerja dari karvawan perusahaan, karena tenaga kerja
merupakan salah satu faktor yang dapat mempengaruhi tercapainya tujuan perusahaan
apabila partisipasi kerja dari kayawan tinpgi, maka perusahaan tersebut dapat
melaksanakan pekerjaan dalam perusahaan dengan baik, lancar dan memberikan hasil
vang optimal dan tentunya didukung oleh sumber dava manusia vang profesional.

PT  Multibreeder Adirama Indonesia, tbk Cabang Makassar dalam
mengoperasikan usahanya ditunjang oleh tenaga kerja yang mempunyai skill dan
pengalaman kerja serta tingkat pendidikan yang memadal.

Adapun jurlah karyawan pada PT. Multibreeder Adirama Indonesia, tbk

Cabang Makassar dapat dilihat pada tabel 1.
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Tabel 1. HEEIdEtEII_'L dan Jumlah Karyawan pada PT. Multibreeder Adirama
Indonesia, tbk Cabang Makassar .

No. Jabatan Pendidkan Jumlah (Orang)
1. | Marketing Manager Sarjana / S1 1
2. | Sales Manager Sarjana / S| I
3. | Supervisor Pemasaran Sarjana /51 I
4. | Technical Service Sarjana / 51 1
5. | Distribwor SLTA / Sederajat 2
6. | Administrasi SLTA ! Sederajat 2
1. | Priver SLTP E
Total | k8

|
Sumber : Data Sekunder PT. Mulubreeder Adirama Indonesia, thh Cabang
Makassar, 2002

Berdasarkan Tabel 1. terlihat bahwa jumlah karyawan pada PT. Multibreeder
Adirama Indonesia. thk Cabang Makassar tidak terlalu besar. Hal ini didasarkan pada
kebutuhan perusahaan yang dianggap sudah memadai. Begitu juga dengan tingkat
pendidikan tenaga kerja yang diangeap bervariasi dan direkrut setelah mengikuti tes
vang dilaksanakan perusahaan. Untuk menjaga dan meningkatkan kualitas tenaga
keja dapat dilakukan dengan mengadakan pelatihan dan pendidikan, baik yang

dilakukan oleh perusahaan sendiri maupun dari pihak luar perusaan.

Fasilitas Perusaliaan

Dalam menunjang kelancaran setiap kegiatan dalam perusahaan tentunya

sangat ditunjuang oleh fasilitas yang dapat mendukung tercapainya tujudn

perusahaan. Oleh karena itu maka pihak perusahaan melengkapi bebagai fasilitas
u i




yang menunjang aktivitas perusahaan. i mana tanpa kelengkapan berbagai

macam sarana dan prasarana dalam suatiue Pfﬂ'l.lﬂﬂhﬂan akan mampﬂngaruhi bahkan

menghambat kelancaran usaha

Adapun fasilitas-fasilitas yang dimiliki oleh perusahaan PT. Multibreeder

Adirama Indonesia, tbk Cabang Makassar dalam memperlancar usahanya dapat

dilihat pada Tabel 2.

Tabel 2. Fasilitas-fasilitas pada Perusahaan PT. Multibreeder Adirama
Indonesia, tbk Cabang Makassar,

No, Jenis Fasilitas Jumlah
1. | Kantor 1 unit
2. | Kursi dan meja kerja 7 pasang
3. | Kursi dan meja tamu I set
4. | Mesin ketik 2 buah
5. | Telepon 2 buah
6. | Ralkulator 4 buah
7. | Komputer 2 buah
8. | Lemari kas | buah
9. | Lemari arsip I buah
10. | Cash register 1 buah
11. | Rak surat 3 buah
12. | Kulkas ; E
13. | Stempel perusahaan
14, Mﬂbi? T ';‘:::
15. | Televisi | i
16, | Kipas angin B
17. | Gudang

Sumber - Data Sekunder PT. Multibreeder Adirama Indonesia, tbk Cabang

Makassar, 2002.
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Berdasarkan tabel 2. nampak bahwa fasilias yang lersedia pada perusahaan
PT. Multibreeder Adirama Indonesia, tbk Cabang Makassar telah memenuhi standar
perusahaan dimana dilengkapi dengan adanya fasilitas administrasi, perlengkapan

atau perabotan kantor, listrik, kendaraan dan berbagai fasilitas lainnya yvang dapat

menunjang aktivitas perusahaan.
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HASIL DAN PEMBA HASAN

Analisis Segmentasi Pasar

Kegiatan pemasaran dalam pelaksanaannya sering dijlmpai adanya keadaan

dimana penjualan dan laba tidak tercapai sesuai dengan keinginan dan target dari
perusahaan. Biasanya hal seperti ini terjadi karena pemasaran sebagai penghubung
- demand dan supply tidak memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen akan produk
vang ditawarkan oleh suatu perusahaan (Ferrel, 1995),

Ecrdaserkan bl tersebet maka suatu pzrusahaan yang ingin menawarkan
suatu produk terlebih dahulu harus memenuhi keinginan dan kebutuhan konsumen
atas beberapa kelompok pembeli yang berguna untuk memudahkan perusahaan dalam
mengidentifikasi bagian pasar yang paling atraklif atau menguntungkan dan akan
digunakan sebapai dasar umiuk mencapai target pasar hal ini dilakukan karena
perusahaan menyadar bahwa untuk melavani semua bagian pasar tidak akan efesien

karena pasar yang dituu ierdiri dari konsumen yang banyak dalam hal kuantitas atau

jumlah, berpencar tempatnya, berbeda dalam hal selera, sikap dan keinginan terhadap

suatu produk.

Dalam mengembangkan produk dan untuk menggunakan kesempatan atau

peluang pasar dengan lebih baik, maka perusahaan perlu memilih pasar dan

. emsyai denoan pendapat Kotler (1997), vang
menerapkan pemasaran sasaran. Hal ini 585 ng

dzlam pemasaran sasaran, penjual atau perusahaan  dapat

menyatakan bahwa




akan E
membed Segmen-segmen pasar utama, membidik satu alau dua P

dan m&ng&m.bangkan produk  dan program pemasaran yang dirancang khusus
bagi setiap segmen.,

Usaha peningkatan volume penjualan DOC dapat dilakukan dengan cara
menetapkan segmentasi pasar, tujuan dan sasaran dengan adanya penetapan
segmentasi pasar khususnya pada PT. Multibreeder Adirama Indonesia, thk
Cabang Makassar adalah untuk meningkatkan volume penjualan dan memperoleh

laba yang maksimal.

Analisis Pengaruh Segmentasi Geografis Berdasarkan Jumlah Pembelian
Day Old Chick (DOC)

PT. Multibreeder Adirama Indonesia, tbk Cabang Makassar menerapkan
segmentasi pasar dalam memasarkan produknya di mana dengan adanva
segmentasi pasar akan meningkatkan penjualan DOC. Adapun tujuan atau sasaran

dengan penerapan segmenlasi pasar yang dilakukan PT. Multibreeder Adirama

Indonesia, thk Cabang Makassar adalah :
1. Untuk meningkatkan penjualan DOC sehingga dapat menunjang aktivitas
perusahaan dalam memperoleh laba vang maksimal.

7 Untuk mengetahui tingkat persaingan yang ketat dalam pemasaran DOC

sshinena market share d2pat ditingkatkan.

Sehubungan dengan uraian tersebut, maka tujuan dan sasaran dari

pemasaran dapat terlaksana sebagaimana Yang telah ditetapkan oleh perusahaan

' ilaksanakan.
jika pencrapan segmentasi paset dapat dila




Strategi segmentasi pasar yang dilakukan oleh PT. Multibreeder Adirama

indonesia, tbk Cabang Makassar adalah segmentasi peografis, dimana membagi

dacrah pemasaran untuk penjualan DOC menjadi 9 daerah pemasaran vaitu Makassar,
Gowa, Maros, Pangkep, Sidrap, Sen gkang, Palu, Manado dan Kendari.
Masing-masing dacrah pemasaran ini bertujuan untuk mengatur penjualan
DOC pada daerah pemasaran masing- masing, sedangkan pusat permasaran berada di
daerah Makassar., Penyaluran DOC dari Makassar dilakukan berdasarkan permintaan
masing-masing daerah, dimana Makassar, Gowa, Maros, Pangkep, Palu, Manado,

Kendari melalui Telepon, sedangkan Sidrap dan Sengkang datang sendini ke

Perusahaan, dengan biaya ditanggung sendiri (pembeli) dan harga untuk DOC g

berlaku secara seragam dan ditentukan oleh FT. Multibreeder Adirama Indonesia,

ibk Cabang Makassar sebagai pusat penjualan.
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Analisis _Pengaruh  Jumlah  Pembelian

Berdasarkan Segmentasi Geografis

Terhadap Total Volume Penjualan Doc pada PT. Multibreeder Adi
' ; B :
Indonesia, thk Cahang Makassar o

Hasil analisis pengaruh jumlah pembelian berdasarkan segmentasi geografis

lerhadap total volume penjualan DOC pada PT. Multibreeder Adirama Indonesia, thk
Cabang Makassar adalal sebagai berikut«

Penentuan kategori jumlah pembelian
- Jumlah pembelian terendah = 16 box
- Jumlah pembelian tertinggi = 2788 box
Rentang = jumlah pembelian tinggi — jumlah pembelian rendah
= 2788 box — 16 box = 2772 box
- Kelas Interval = kategori pembelian
Banyaknya kelas interval = 4 kelas
- Panjang kelas interval = rentang / banyaknya kelas
= 27724 = 693 box
maka ditentukan kategori :
gp  =16+693 = 709 box
R =709 + 693 = 1402 box
S ~ 1402 + 693 = 2095 box
T = 9095 + 693 = 2788 box
Keterangan -
QR : Pembelian sangal rendah
R : Pembelian Rendah
g : Pembelian Sedang
T : Pembelian Sangal Tingg
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Berdasarkan kategori yang ada di atas diperoleh ;

I Jumlah pembelian tertinggpi - = 2788 box

Makassar = 33239 hox

I1. Jumlah pembelian sedang : 2095 - 2786 box
Maros = 2739 box

1]

Pangkep 2734 box
Sidrap = 23505 box
Sengkang = 2408 box

111. Jumlah pembelian rendah yaitu : 1402 - 2093 box
Gowa = 1915 box

IV. Jumiah pembelian sangat rendah : 1402 box
Manade = 1396 box
Palu = 581 box

Kendari = 541 box
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pypgeisan mudah - dilakukan, - selain ity pemasaran DOC  sangat prospektif

dibandingkan dengan daerah lain.

Jumlah pembelian daerah yang lermasuk kategori jumlzh pembelian sedang
yaitu daerah Maros, Pangkep, Sidrap, dan Senpkang. Jumlah pembelian masing-
masing daerah tersebut yailu Maros sebanyak 2739 box, Pangkep sebanyak 2734 box,
Sidrap sebanyak 2506 box dan Sengkang sebanyak 2408 box. Jarak perusahaan dari
daerah ini tidak terlalu jauh, namun daerah ini langsung datang ke perusahaan
mengambil DOC dan biaya transportasi dilanggung sendiri.

Jumlah pembelian rendah atau termasuk kategori jumlah pembelian rendah

adalah daerah Gowa di mana daerah ini selain karena dipengaruhi oleh jarak, juga

dipengaruhi kurangnya peternak di daerah tersebut. Sedangkan jumlah pembelian

sangat rendah adalah daerah Palu, Kendari, Manado, hal ini dipengaruhi oleh karena

iarak dan ketiga daerah lersebut ke perusahaan cukup jauh dan biaya transportasi
]

i udara sebagai
cukup tinggi dimana ketiga daerah tersebut menggunakan transportast Uea ga

i i dengan risiko
sarana transportasi untuk mengambil DOC dari perusahaan. Ditambah deng

i kup tinggi.
dalam hal transportasi DOC ditanggung oleh ketiga daerah tersebut cUkup fInge
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KESIMPULAN DAN EATU'Lﬁ

Kesimpulan

Berdasarkan hasil dan pembahasan telah diuraikan, maka dapat ditarik

kesimpulan sebagai berikut :

Py

s

Jumlah pembelian dacrah yang paling berpengaruh (tertinggi) adalah jumlah
pembelian daerah Makassar yaitu sekitar 70% dari total volume penjualan DOC
pada PT. Multibreeder A dirama Indonesia, tbk Cabang Makassar.

Jumlali pembelian daerah Maros, Pangkep, Sidrap, dan Sengkang termasuk dalam

kategori jumlah pembelian sedang karena jumlsh pembelian daerah rersebut

antara 2095 — 2787 box.
Jumlah pembelian rendah adalah daerah Gowa yaitu jumiah pembelian berkisar

antara 1402-2095 box sedangkan jumiah pemi:-e!ian sangat rendah adalah daerah

Manado Palu dan Kendari yaitu pembelian dibawah 1402 box, dimana hal inl

dipengaruhi oleh jarak daersh tersebut ke perusahazn.




Berdasarkan penelilian yang telah dilaksanakan pada PT. Multibreeder

pdirama Indonesia, tbk Cabang Makassar, maka disarankan bahwa pihak
Fgrusahaan hendaknya memperhatikan para pelanggan (agen dari beberapa daerah
pemasaran) dalam hal melayani permintaan agar pelanggan tidak berpindah pada
perusahaan lain yang memproduksi produk sejenis (DOC). Dan tetap melayani
pelanggan berdasarkan segmentasi agar pelayanan dapat dilakukan secara efeknif

dan efisien.
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