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KATA PENGANTAR

Dengan segala kerendahan hati penulis mengucap-
kan syukuf dan puji ke hadirat Allah Subhanah Wataalah
karena berkat dan rakmat-Nyslsh sehingga penulis dapat
menyelesaikan skripsi ini sekalipun masih banyak dijum-
pai kekurangannya, namun demikian penulis yakin bahwa pa
ra pembaca dapat memaklumi sebagai hasil maksimal penu-
lis dengan kondisi dan pengetabuannya,.

Dalam penulisan skripsi ini penulis mengalami -
berbagai kesulitan, tetapi berkat Rahmat Allah don  gdi-
sertal dengan petunjuk serta dorongan baik moril maupun
material darli berbagai pihak, maka kesulitan itu dapst
teratasi,

Dalam hal ini penulis merasa bersyukur ke hadi-
rat Allah SWT dan ucapan terima kasih yang setinggl-ting
ginya Repada'ﬂapak Dre.M.Sujuti Jahja,MBA, ‘dan Bapak
Prof.Dr.Willem #. Makaliwe, yang telah meluangkan waktu-
nya untuk mEEbefikan bimbingan, petunjuk, dorongan dan
saranh-saran yang sangat . bermanfast untuk menyempurnakan
skripsi ini, semoga Allah éuhhanah Wataalah membalas se-
gala budi baik-Bapsk, lnsya Allah.

Eelanjﬁtnya penulis tak lups mengucapkan teri-
ma kasih banyak kepada :

1. Seluruh staf Dosen yang dengan tekun mengasuh dan mem
" bimbing penulis, selama mengikuti kuliah di Universi-

tas Hasanudéin sampai tahap penyelecsaizn,
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Bapak pimpinan dan seluruh karyawan CV "Bintang Duria"-
UJUNG PANDANG dalam memberikan informasl serta petunjuk
dan fasilitas yang cukup dalam menyelesaikan skripsi .
ini.

Seluruh rekan yang turut pula dalam membantu memberikan
dorongan, sumbangan pikiran dalam menyelesaikan skrip-
gi ini.

Van akhirnya Ayahbunda tercinta, paman dan tante serta
segenap keluarga yang telah memberikan do'a restu, se-
mangat dan derongan serta jerih payah kepada penulis se

lama ini.

Semoga Allah Subhanah Wataalah senantiasa melimpahlkan Rah-

mat-nya kepada kita semua serta amal bakti kita mendapat-

imbalan yaﬁg layak dari-nya.

Akbirnya penulis berharap semoga tulisan yang sederhana

ini dapat bermanfaat bagi Nusa, Bangsa dan Negara.

a

Ujung Pandang, ...0ktober 1985

Penyusun,
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PENDABULUAN

l.l. Latar Belakang

Dalam rangka usaha memajukan perekonomian bangsa
Indonesia utamanya memperbaiki/meningkatkan taraf  hidup
masyarekat Indonesia menuju kepada cita-cita Bangsa Indo-
nesia yaitu mewunjudkan keadilan dan kesejahteraan rﬁkgnt
Indonesia, maka dalam hal ini pengusaha industri memegang

peranan yang cukup penting dalam usaha meningkatkan kegia

. tan ekonomi.

Perkembangan produksi dan jasa dari suatu indus-
tri sangan dipenganruhi oleh kebijaksanaan yang berlaku
dan merupakan pencerminan dari sistem perekonomian Yyang
dianut oleh suatu negara. Uengan adanya perkembangan pe-
sat dibidang tehnologi, maka masalah memproduksikan sua-
tu jenis barang bukanlah merupakan problema utama lagl ba
gi pimpinan atau’pemilik perusahaan, akan tetapi mereka
mulai dihadaokan pada perscalan apakah barang yang  akan
diproduksikan aspat dijual di pasaran atau cdengsn kata la
in bagaimana memagarkﬁh barang-barang tersebut. Pada ting
kat inilah pemasaran mulai menjadi pokck perhatian  dari
pimpinan atau pemilik perusahaan, ialah bagaimana mencip-
talcgn kegunaan tempat, waktu yang tepat dan .15.:,?.9}: - bagi
konsumen dapat memenuhi kebutuhannya dengan secepat mung-
kin.

Sebagaimana kita ketazhui bahwa pada saat ini ke-

glatan marketing telah berkembang dari kegiatan-kegiatan

L X
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distribusi dan penjualan menjadi suatu falsafah untuk
menghubungkan setiap perusahaan dengan pasarnya. Pelaksa-
naan marketing pada saat ini sangat besar peranannya sSe-
bagai alat penunjang langsung keuntungan maupun  volume
penjualan, oleh karena itu perusahaan tidak dapat berta=-
han lama tanpa memperhatikan peranan marketing dalam sua-
tu perekonomian yang mengalaml perubshan yang cepat,
Dalam operasi pemasaran industri markise di Kota
Madya Ujung Pandang tidak ketinggalan pula dilcksanaken
konsep-konsep marketing modern guna memenuhi kegiatan dan
selera konsumennya melzlui usaha menciptakan produksi da-
iam jumlah yang cukup dan kualitas yang baik bagi konsu-.
men. Hal inilah yang menyebabkan timbulnya persaingan-per
saingan di kalangan perusahaan pabrik markisa. Disamping
itu pula banyaknya perusaliaan pabrik minuman lainnya me-
rupakan saingan berat dalam memasarkan produksi markisa
di Kota Madya Ujung Pandang. Dengan demikian usaba -men-
jual hasil produksinya tidak luput dari berbagai macam -
persaingan beik dari produk markisa sendiri maupun  pro-
duksi minumap lainnya. Atas pertimbangan-pertimbangan ter
zebut di atas penulis terdorong untuk membicarakan msasa=-
lah kebi jeksanaan pemassaran, khususnya pengembangen pro-
duk yang tepat mska perusahaan CV "BINTANG DURIA" , akan
dapat menghadapi saingan-saingan.dalaﬁ memasarkan produk-

ElnY¥aa
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1.2« Masalah Pokok

Sebagai salah satu dari sekian banysk perusahaan

markisa vang berleokasi di Ujung Pandang tentu saja peru-

sahaar CV "BD" mendapatkan persaingan dam menjelankan Ope

rasinya, maka masalak yang telah timbul ialah bagaimana =

menﬁataﬁi

13 Perusahaan hkursng melaksanakan kebi

2)

irksaniaan-

rnemasaran yang baik, guna menunjeng kegiaten-
pperasinyae.

Dalam melakulkan penjualan, perusahzan CV MBI
menghadapi persasingen yang cukup besar dari

perusahaan sejenis laimnya.

: 1.3 Tujuan dan kegunaan

A ; Adapun tujuan dan kegunzan pentlisan skripsi ind

adalah sebagsi berikut :

1)

2)

3)

Untuk mengetakui kebi jaksanaan pemasaran Da-
da perusahasn CV "ED", dengan demikizn ber -
tambahnya persaingan yang ditimbulkan  oleh
perusahasn yang sejenis.

Untuk mencoba memberiksn informasi kepada =
pimpinan perusahaan, khususnya manajer pema=-
garan, téntang tata cara yang perlu ditempuh
dalam ménghadapli saingan.

Untuk lebih mengingatkan penjualan .gi masa
yang akan dalang uan ietap mempertanankan =
dan berusanha untuk lebih memperbesar market

share yang dikuasai olen perusanasie
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Untuk memenuhi salabh satu syarat dslam mempe-
roleh gelar sarjana skonomi jurusan manajemen

pada Universitas Hasenuddin

1!“1 HiPDtEEiE

Berdasarkan masalah yang telah dikemukakan di

atas yang dihadapi perusshaan pabrik markisa CV "ED" ai

Ujung Pandang, maka hipotesa yang dapst dikemukakan dalsm

membantu memecahkan persoalan di atas sebagal berikut :

1)

2)

3)

4)

L

Diduga, batwa perusahaan kurang memperhati -
kan aspek pongembangan prodult yang mungkio le
bih efektif dalam menghasilkan produknya.
Diduga pula, bzhwa dengan Etrétegi pengenba-
ngan prodik yang lebih baik, maka perusahsan
dapat meningkatkan volume penjualan . di mass
vang akan datang sehingga market share dapal-
ditingkatkan,

Diduéa lagi, bahwa lebih memperhatikan kuali-
tas hasil produksi, maka tujuan perusshaan le
bih terjamin dapat dicapai.

Diduga lagi, bzhwa meningkatkan kualitas ter-
sebut dapat dicapai dengan cara menawarkan -
produk yang dimodifikasi kepeda para konsumen

yaitu di tawarkan dengan kemasan baru,

1,5, Sistematika Ursian

Sebagai ringkasan dari selurubh is: skripsi ini,

maka dapat penulis kemukakXan sdcara Eistfhatih sehagai

berikut
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Bab I merupakan bab pendahuluan yang berisikan -

uraian tentang latar belakang, masalah pokok, tujuan dan
kegunaan penulisan, hiprtesa dan sistimatika uraian,

Bab 11 mengerukakan metodelogi yang mencskup me-
tode penelitian, sumher data, dan metcde analisis.

Bab 111 mem=ahas beherapa pengertian pokok yang
menunjang penulisan skripsi ini yaitu : pengertian pokok
pemasaran, tujuan pemasaran, market mix, pengertian pe-
ngembangan produk, bsberapa pertimbangan dalam melakeoana-
kan produk development, tahap;tahap new produk develcp-
ment dan kebijaksanazn stretegi perusahesan.

Bab IV merupakan bsb yang berisikan uraiesn tepn-
tang keadaan umum perusazhasan yang mencskup sfejarah sing -
kat perusahaan, struktur organisasi perusahaan, proses -
produksi perusahaan can saluran distribusi perusahaan.

Bab V berisikan analisa tentang pengembangan pEo
dulk, khususnysa aspek perbailkan mutu, proses modifikasi ke
masaﬁ, snalisa ramalsn penjualan serta analisa marikel sha
ré.

Bab VI merupskan Lab penutup, yang mencakup ke-

simpulan dan saran - garan yang erat hubungannya  dengar

materi pembahasan.
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2,1, Metode Fenelitian
Dalam rangika melengkapl pembahasan skripsi ini

penulis mengpunakan becelrapa metode penelitian sebszgal be

rikut :

1) Penelitian lapangan
Untuk memperoleh data, maka penulis langsung mengada =
kan peninjauan pada cbge& penulisan, yaitu pada peruss
haan pabrik markisa CV "BD" di Kota Madya Ujung  Pan-
dang dengan mengsdzkan wawancara langsung dengan pim«.
pinan dan staf perusahazn dan melalui pengamatan paaa-
perusahsan tersebut.

2) Penelitian Kepustekaazn
Sebagal pelengkap dan uniuk membantu dalam memecahkan
kasus perusahaan ini, maka penulis mengadaikan  pece-
tian kepustak=zen dengan cara membaca bahan-bshan lite-
ratur, majalah dan brosur serta karangan ilmiah lain-
nya yang ada hubungannya dengan masalah yang zkan di-
bahas., i samping itu, penulis melihat kemball dan mem
pelajari bahan-bahan yang telah dipercleh Eelama me-

ngikuti kuliah.

2e2s Sumber Data
Untuk memperoleh data pada perusahaan yang ber-
hubungan dengan pembahasan skripsi ini, maka penulis me-

nempuh jalan sebagai berikut :

6
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1) Data Primer

Yaitu data yang direroleh melalul pengamatan.dan wawam
caraftenmu wicara dengan responden,
2) Data Sekumder
Yaita informasi tentang perusahaan yang diteliti berapa
_ data diperoleh dari bahan dokommmtasl yang langeomg
berfaitan dengan pokol pembahasan dam bahan-bahan infor

masi--tentang perusahaan ini yang sifdtnya tertulis.

2.%, Metode Analiss
Berdasarkan data yang diperoleh dari perusabaan-

melalui penelitian lapangan maupun data yang dipercleh da
ri luar perusahaan, untuk merguji dan membuktikan benar -
tidaknye hipotesis keria yang telah diajukan ssbelumnya,-
maka digunakanlah metode kuantitatif daa kualitalif yai-
tu : . .
1} fnalisa penzembangan produk, khususnya aspek perbaikan

mutu.
2) Analisa yang didasari pada metode perhitungan '"Least

Square" ( pangkat dua terkeeil ) berdasarkan rumus :

e

a + b"X

Y

]

di mana a dan b merupakan bilangan Ronstan arau para-

meter, Sedangkan X adalah variabel independen atau be-

. bas dan Y adalah variabel terikat ataa ditentukan, Bi-

langan perameter tersebut dapat dipervleh dengan me--

nggunakan rumus sebagai berikut i
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na + bﬂl{

Té ¢ 1

11, £XCa=a X + b €K

di mana :

n = Adalah lamanya jumlah waktu penjualan
a = Nilai trend dari pricde dasar

b = Pertambahan pertahun secara lj.near“.l

Lyinto Dayan, Peagantar Metode Statistik ( Jakar-
ta Lembaga Penelitian, Pendidiscesn dan Penerangan Ekonoml

dan Sosial, 1979 ), Jilid I, hal, 274 - 275
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BEBE#APA PENGERTIAN FOROK

3.1, Pengertian Pemasaran dan Pengembangan Produk

3.1.1. Pengertian Fokok Femasaran

Pengetahuan tentang pemasaran sebagail salah
satu cabang dari ilmu pengetahuan, dewasa inl tela
mengalami perkembanson pesat yang sejalan dengan per
kembangan vang tialaml sistim perekoncmian Indonesiao
dewsca ini. Dengen demikian, perkembangan pemasaran
pada szat ini dspat menunjukkan bahwe peranannys su-
deh senmakin besar sebagai penunjang langsung terha -
dap kegiatan perusshssn, dan balikan dapat pula dika-
takan bakwa perusshaan modern tidak dapst lagl meng-
hindari dirinya dari campur tangan pemasaran dalam
kelangsungan hidupnya.

Barbicara mengenai pendapat para ahli/prak-
tisi pemasafan vang mengemukakan pendapatnya serta
pandangan mereka mengenal pemasaran, meka masing-ma=-
sing data para -ahli telah menguraikan tentarg pe-
ngertisn pemasaran dalam pembahasan yang berbeda-be-
da, Namun demikian, pada prinsipnya semua mempunyal
pengertian yang sama &ehingga pada dasarnya perbeada-
an-perbedaan timbul karena masing-masing ahli mempu=
nyai pendekatan {approch) yang bverlainen .

Agar lebih jalaénya, maka berikut imi akan

kami kutip beberapa pendapat/definisi tentang, pemasa
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ran seperti yang dikemukakan oleh beberapa ahli da -
lam blidang pemasaran sebagal berikut i

Nitisasmito dalam bukunya Marketing (1981)
menulis

"Semua keglatan yang bertujuan un-
tuk memperlancar srus barang/jasa
dari produsen ke konsumen secara
paling effisien dengan maksud un-
tuk menciptakan permintaan effek-
tif_ul
Dengan melihat apa yang dikemukakan di atas
maka dapat diperlihatkan, bahwa kegiatan marketing

itu sdalah semua kegiatan yang turut memperlancar
pemindahan barang dari produsen sampal ketangan kon-
Sumen .
Pandangan lain mengenzi marketding sebagal -
mana yang dikemukalkan oleh Winsrdi dalam bukunyas =~
a5= (1980) edeslah :

"Markettoneg-terdiri dari tindakan-
‘tindakan yang menyebabkan berpim
dahnya hak milik atas benda-ben-
da dan Jjasa-Jassa yang menimbul -
kan distribusi fieik merska®®

Menurut difinisi di atas, maka setiap tinds

" kan yang dapat menyebabkan terjadinya pemindahan

lirex s. Hltisasmitn, Marketing {Jaharta -
Ghalisa Indonesia, 198l), hal. 13%. ...

®Winardi, Azas-aeas Marketing | Bandung r
Alumni, 1980 ) hal. 3 -
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hak milik atas benda-benda dan jasa-jasa serta me-
ngakibatkan terjadinysa distribusi barang-barang -
dan jasa-jasa tersebut adalah termasuk dalam kegia
tan marketinge.

Sedangkan keterangan  yang dikemulekan
oleh Stanton dalam buhunyﬁ Fundamen  of Marketing
(1975) juga mengezuliskan definisinya sebagal beri=
kut :

mMarketins is the total systim of
‘interacting business aclivities
designed to plan, price, promo-
te, distribute wants saiisfying
gocds and services %o present
and potential customers.”

Dalam definisi di atas Stanton mengemuka-
kan hahwa.pamasaran merupskan suatu kesatuan, da-
lam suatu sistim total darl keglatan perdagsngan -
yang aehaiinya beriorentasi langsung kepada pasar
atau konsumen, Dalam hal ini, procusen memproduksi
kan barang dan jasa yang bértitik tolak pada kel-
nginan dan kebutuhan konsumen. Konsep ini merupa -
kan dasar markeling modern, kebijaksanaan dan pe-
nerapan mana Yang cocok dipakai dalam kegiatan pe-
masaran barang dan jasa yang paling efektlrl dalam

kegiatan perekonomian Y&ang dinamis sehingga dapst

" william J. Stanton, Fundamentale of Mar-
keting (Fourt) rditiom: ickyo : Mc Graw-hill, Xo-
ga kuka Ltd, 1975}, bals.3 - .
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menyusuaikan dengan perubahan-perubahan perekonomiac

yang relatif singkat.

Kemudian Philip dan Duncan {1265) mengeau -
Ikakan sebagal berikut :

mMarketing which is often referred

to e distribution by businessman
services and consuntion, It 1in-
cludes all activities mnetessary
to place tangible goods im hands
of household consumers and in-
dustrial users, excluding only
such activities as invelved in a
significant change in the form of
guﬂds”.“

Difinisl di atas menggambarkan mengecal -
marketing éehagai mencakup seluruh kegiatan yang
pnerlu untuk menyampaikan barang-barang kepada konsu =
men balk berupa konsumen rumah tangga maupun konsumen
industri. Juga pada difinisi di atas telah ditekankan
pada pangeftinn secara menyeluruh., Dari suduk ekonomi
pengertian pemgertien umum markeiing ini belum leng-
kap, semua kegiatan harus disorotl secara mendalam -
artinya unsur profit motive harus mendapat perhatian
yang sungguh-sungguh pada-kegiatan yang dilsksanakan
oleh selurub aparat yang terlibat dalam kegiatam pe-

rasaran. Marketing itu juga harus senantiasa diarah =

hcharles Fhilipa and DoJ¢ Duncan, Marketing

Prigcﬁyleg ?uﬂ Hgthﬂ@ -FSIth Ef;tia -.Nebletcn 1 Hig,
hard D Lrwil } orsey, 1966 _
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kan kepada usaha pemenuhan kebutuhan dan keinginan =
konsumen dengan memperhatika profit yang dapat dipero
leh guna mencapai tujusn perusshaan.

Akhirnya sebagail pelengkap dari beberapa de-
finisi yang telah penulis kemukakan di atas berikut -
ini penulis masih ingin mengutip lagi sebush difinisi
yang dikemukakan oleh Kotler dalam bukunya rketi
Manaiement (1980) mengutaran sebagal berikut :

"Marketing is human aktivity direc-
ted at satisfying needs and wants

5

through exchange processes".

Pada definisi di atas penulis mendapat suatu
kesimpulan bahwa aspek yang paling penting ditekankan
adalah satisfying needs ialah kebutuhan manusia Yysng
harus dipenubhi agar mampu untuk mempertahankan hidup-
nya, sedangkan wants adalah kebutuhan seseorang yang
sesuaili dengan keinginannya.

Dengan melihat berbagai definisl yang dik emu
kakan maka kita dapat mengambil kesimpulan, bahwa pe-
masaran (marketing) sangat luas dam bukan hanya pro-
sau-jual'hsli aaja_anta:a konsumen dan produsen, te-
tapi marketing juga merupakan gsuatu keahlian dalam =~
hal perencsnaan bagaimana memanage, serta menganaliss,

mengawasi program yang telah dibuat. Selanjutnya ba-

- 5Philip Kotler, H?rgﬂtigz Manajemen : Analy -
gis Plemaing and Control (Fourth Edition ; New Delhi:
Prentice-Hall of India, 1980), hal, 19

-




15

atau menggunakan kedua=-duanya pada waktu bersamaan.

Bila mane penjualan melalui perantara telah
berhasil maka patut pula dipikirkan mengenai kelanju-
tan yaltu bagasimana membina hubungan tersebu. supaya
tetap akrab dan berkembang, sehingga dapal menguntung
kan bagi semua pihak baik bagi produsen maupun bagi =
konsumen. Walaupun demikian masih ada faktor-faktor -
yang perlu dipikirkan dan yang tak kalah pentingnya -
dalam menunjang kegiatan pemasaran yang mengarah ke-
tujuan akhir perusahaan, yaitu bagaimana cara mengha-
dapi faktor-faktor lingkumgan yang senan tlasa beru-
bah yang merupakan uncontrollable environment, Seper-
ti misalnya peraturan pemerintah secara langsung da-
pat menjadi penunjang atau penghalang bagi suatu usa-
ha.

Berdasarkan ulagan di atas ini maka nampak -
bahwa prﬂ&usen berusaha untuk mendapatkan Keuntungan
yang semakeimal mungkin melalui kepuasan konsumen.
Eal tersebut dapat kita lihat dari dua sudut panda -

ngan sebagal berukut @

a) Dari sudut knnsumeﬁ, ialah barang apa yang menurut
' gelera dan kebutuhannya yang dapat dibeli sehingga
dapat memenuhi kepuasan dan kebutuhan,
b) Dari sudut produsen, ialah barang apa yang akan di
hasillcan atau dipasarkan ke pasaran.
| Dari kedua pandangan di atas dapat kita li-

hat keduanya berusaha untuk memenuhi kebutuhannya.
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8ila kita perhatikan kedua sudut pandangan di atas

ini maka kedua-duanya saling berusaha untuk memenu-
hi kebutuhannya. Bila kita perhatikan kedua sudut
pandangan di stas ini maka kedua-duanya saling be-
rusaha untuk memenuhi kebutuhannya. Sebagaimana -
yang dikemukakan oleh Winardi bahwa ada 4 ( empat )

tujuan pemasaran yaitu :

"l. Makeamilisasi konsumen
2e Maksamilisasi kepuasan konsumen
J3s Maksamilisasi pilihan
e Maksamilisasi kualitas hidup".E
Dengan melihat apa yang dikemukakan oleh
Winardi maka hal yang paling ditekankan yaitu mak-
samilisesl kuslitas hidup, karena semua manusia
yang menginginkan kebshagisn berusaha vuntuk mening-
kathkan tarap hidupnya atau berusaha untuk memperbal
ki kualitas hidupnys. Jadi dapat disimpulkan bahwa
tujuan pemasaran dilihat dari sudut pengusaha (pro-
dusen) adalah berushha untuk memsksimalkan profit

melalui maksamilisasi kualitas hidup masyarakat,
3ele3. Marketing mix
" Dalam konsep pemasaran modern, maka pada

saat ini kita mengenal salah satu kongep di dalam -

EWinardi, Manajeren Pemasargn (Cetakan per
tama ; Bandung : F.Y¥. Kdrya Nusantara, 1981) hal .
180.
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nya yaitu konsep marketing mix. Adapun konsep 1ini-

merupakan salah satu kegiatan pemasaran yang Ba=
ngat menentukan keberhasilan suatu perusahaan di da
lam usaha untuk mengejar tujuan yang terutama yaitu
maximum profit.

Mengenai hal ini, maka Kotler dalam bukunya

Marketing Manajemen (1980) mendefinisikan marketing
mix sebagal berikut :

"Marketing mix is the sgt of con-
trollable variables and their le
vels that the firm uses %o in
fluence the target market", 7
Sebagaimana yang kita ketahui, bahwa volume
penjualan suatu barang/jasa tergantung pada aktivi-
tas penyaluran, advertensi dan lain-lain. fAkan te-
tapi, volume pemjualan juga dapat dikuasai oleh pe-
rusahaan misalnya dengan peraturan pemerintah, ting
kat persaingan, daya beli konsumen dan sebagainya.
Kemudian juga menurut McCarthy yang dikutip aleh
Wirardi dalam bukunya Manaijemen Pemasaran (1981) -
yang menulis bahwa marketing mix dapat dibagi . ke-
dalam L (empat) komponen yang sering dinamakan "The

Four P'S' yaitu sebagai berikut :

7Philip Kotler, Op cit., hal. 8
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"l. Product
"2« Place
5« Promotion
ba Place";E
Komponen-komponen marketing mix yang berjum
lah 4 (empat) macam itu merupakan suatu kesatuan -
yang tidak dapat dipisahkan satu dengan lainnya dan
merupakkan satu sistim-pemasaran peruszhaan.
Karena itu merupakan suatu kegiatan yang dapat di =~
kontrol, maka perusahaan sendiri dapat secara lang-
sung menentukan levelnya masing-masing menurut uruo-
tan prioritasnya sesual dengan kebutuhan dari peru-
sahaan yang bersangkutan dan tidak dapat diabﬁikan -
gatu dengan lainnya, Jadi antara keempat komponen -
marketing mix tadi perlu dicari keseimbangannya, se-
bab menurut teori-teori yang telah dikemukakan para
ahli suatu' pemasaran hanya dapat berhasil apabila =
terdapat suatu keseimbangan dan keserasian di dalam

melakeanakan kegiatan atau konsep-konsep dari marke-

‘ting mix sebagaimana yang tertera di atas.

Eal lailn yang harus diperhatikan di dalam
menentukan marketing mix adalah bahwa kita harus ber
pegang teguh kepada prineip ekonomis, yang dikemuka-
kan ¢leh Nitisasmito dalam bukunya Merketing (1981)

- Bebagali berikut :

4inardi, Op cit,, hal, 319
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"Untuk mencapai hasil yang terten-

tu diusahakan pengorbanan seke=
cil-kecilnya, atau dengan pengor=

banan tertentu diusahakan hasil

EEBEHar-besarura“.g

Di dalam menetapkan marketing mix, maka pe-

rusahaan harus memperhatikan adanya keseimbangan da-

ri unsur marketing mix, sehingga penetapannya tidak
boleh meniru-niru perusahaan lain, harus dinamis se-

sual dengan situasi dan kondisi perusahaan, juga di-

tetapkan dalam tujuan jangka panjang, serta berda-

sarkan pengalamsn yang dimiliki oleh perusshaan. De-
mikian kompleksnya persoalan ini dan ﬁengingat aﬁaﬂ
posisinya yang dapat dikatakan cukup penting teruta-

di dalam menentukan tingkat keberhasilan sustu peru-

sahaan, maka berikut ini penulis akan kembali mengu-

tip beberdpa kesimpulan yang juga dikemukakan oleh -

Nitisasmito sebagai berikut :

"l. Marketing mix yang ditetapkan dapat mem
rengarubi pengorbanan dari hasil yang
ingin dicapai

2« Secara umum penetapan marketing mix ha-
rus dalam keseimbangan yang baik

3« Dalam menetgpkan marketing mix tidak bo
leh bergifat statis

Alex 5. Nitisasmito, Op cit,, hal. 207
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El perusahasn.

5« Menetapkan marketing mix harus  lebih
ditekankan pada tyjuan jangka panjang

e Dalam menetapkan marketing mix harus
disesuaikan situasi dan kondisi peru-
sahaan

7+ Pengalaman . merupakan faktor penting =
untuk menetapkan marketing mix yang lg

bih baik",1°

Dengan melihat beberapa kesimpulan yang di
kemukakan di atas maka tentu saja bagi perusahaan -
yang baru mengabaikan penetapan marketing mix mela-
inkan harus melaksanakannya sebalk-baiknya sesuai =
dengan tingkat pengalaman yang dimiliki oleh peru-
sahaan tersebut, Sedangkan pada perusahaan pabrik
markisa CV "BD"™ hal semacap ini tentu dapat dilaksa
nekan mengingat bahwa perusahaan fersebut sudah cu-
kup lama didirikan serta mempunyai pengalaman yang
telah dimiliki oleh perusahasn ini dan sudah meru-
pakan faktor penunjang yang tepat bagi penentuan -
marketing mix.

Selanjutnya menurut McCarthy mengatakan mar

keting mix dapat dibagi ke dalam 4 (empat) komponen

19y y 4 t., hal. 210
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yang sering disebut 4 P yaitu :

1) Produc¢ t, merupakan hasil dari kegiatan pe-

2)

rusahsan berupa barang atau jasa yang dapat meme
nubi kebutiuban dan keinginan konsumen, dalam sua
tu perusahaan, produk merupakan dasar untuk men-
capai tujuan peruszhaan. Jadi perusahaan harus -
ditawarkan kepasar supaya dapat memenuhi kebutu-
han konsumen dan  berapa banyak produk yang
harus di produkesi. Seorang manajer haruslsh me-
nguasai product line ( jajaran produk) masing-me-
Elng ¥aitu mengenai gumlah dan laba masing - ma=-
sing dan bagesimana kedudukan produknya terhadap

kedudukan jajaran produk saingan pada pasar yang
sama. Dengan demikian pafusahaan harus dapat me-
ngetahﬁi posisl produknya di wvasaran dan hal ini
merupakan input dalam membuat kebi jaksanaan yang

menyangkut produk,

P1lac e, suatu produk yang dihasilkan ocleh pe-
rusahasan akan lebih berguna terhadap para konsu-
men/pembeli apabila produk tersebut tersedia pa-
da tempat dan pada saat dimanﬁ produk tersebut -
dibutuhkan. Oleh sebab itu setiap produk diha-
silkan barus diketahui tempat, waktu, serta ja-
lur yang dilaluinya dengan tepat. Tanpa adanya =
distribusi yang tepat dan terkontrol dengan baik
mengenai jalur yang dilaluinya, maka kegiatan pe

rusahaan tidak berjalan dengan baik. Perusahaan -



3)

L)

dalam mendistribusikan hasil produlisinya yang -
akan digunskan, kemudian mempertimbangkan jarak
antara pabrik dengan pasar konsumen serta luas

pasar yang ingin di jangkau oleh konsumene.

Promotion, untuk memperkenalkan suatu -~
produk maka ada beberspa cara yang dapat diguna-
kan perusahaan antara lain "promosi" sebab sua-
tu perusahaan yang ingin meiangka labih maju ke
depan, maka harus dapat mengembangkan rencana -
vang lebih efektif di bidang promosi. Promosi me
rupakan salah satu komponen marketing-mix seba -
gai alat komunikasi antara produsen ke konsumen,
Sebagai alat komunikasi maka suatu perusahaan -
perlu untuk memberikan informasi kepada konsumen
tentang produk serta apa manfaatnya bagi.knnsu -

mel s “

P ric e, merupakan hal yang penting dan perlu

mendapat perhatian yang serius, sebab bila mana
di dalam menetapkan harga bagl suatu produk ku-
TEDng mMEngenail sasaran, maka akibatnya -akan di-

tanggung oleh perusahaan itu gendiri. Apabila di

hubungkan masalah persaingan, maka harga adaleh
penting untuk diparhatik#n lebih-lebih jika pe-
rusahaan berada pada keadaan pasar yang bersaing.
Dan dalam menetapkan keblijaksanaan harga terse -
but dapat dijangkau oleh konsumen disamping da=-

dapat memberi keuntungan pada perusahaan.
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3e2+1l. Pengertian Pengembangan Produk

Produk merupakan salah satu unsur dari marketing
mix, yang dalam daer hidupnya pada suatu saat akan menga .
lami kemunduran dalam penjualannya. Hszl 4ini disebabkan
eleh banyaknya perusaiaan yang memproduksi barsng yang sg
sejenis, sehingge akan menimbulkezn persaingaﬂf-peraaingmﬁ
yang tajam. Vemikias juga karena kekunoan dari produk te;b
sebut, sehingga tidask lagi disenangi ocleh konsumen, hal
ini akan menyebabkan berpindahnra.pﬂla konsumei _kepada=-
produkk lain,.

Untuk menghadapi hal tersebut di atas, maka sa-
lah strategi yang paling banyak dilakukan adalsh dengan
melakukan produk develepment dengan memperhatikan selera
konsumen yang baru

Untuk lebih jelasnys pengertian temtang pengem-
bangan produk, ?i bawah ini penulis mengutip beberapa pen
dapat dari ahli pemasaran dan praktisi dalam bidang pema-
saran, seperti yang dikemukakan oleh Kotler sebagal beri-
kut :

"Product development consists of -
the company's seeking increased

sales by developing improved

products for its present mar-

ket Mt |

Product development terdiri atas usaha-usaha pe-

lphilip Kotler, Op cit., hal. 50
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rusahaan untuk menjngkatkan penjualan dengan pengembangan

produk yang lebih balk untuk pasar yang ada, Kemudian me=

ngenai product modificstion, Kotler menyatakan sebagal be

rikut 3

"Calculated changes in the product
characteristics that will attract
new users and or more usage by-
current users“.la

Perubahan yang diperhitungkan dari eiri-ciri pro

duk yang akan menarik pemskai-pemakal baru dan/atau tam-

bahan penggunaan oleh pemakal yang sudah zada. Kemudian

Kotler memberikar tiga jenis bentuk perbaikan yaitu

quality improvement, feature improvement, dsn stile im-

provement.

a)

bl

Quality improvement di jukan untuk meningkatkan mutu

produk dengen cara menggunakan bahan baku dan penmanga-
nan yang lebih baik, Tetapli strategi ini hanya  dapat
dilakukan terhadap barang-barang yang mempunyai perbe-
daan variasi mutu yang dapat disesuaikan dengan segmen
pagsar, sehingga dapat membantu marketing program peru-
sahaan,

Feature improvement dilakukan untuk memperbaiki kegu-
naan atan manfaat, termasuk disain ulang suatu produk,
sehingga produk ini lebih aman dipakainya, lebih efi-

gien <dan memberikan kemudahan-kemudahan kepada pema-

127 b i 4., hal. 237
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kainya. Keuntungan yang dapat diperoleh deangan strate-
gi ini, antara lain adalah : |
a) Meningkatkan citra yang baik bagi perusahaan kare-
na mungkin dimnggap perusahaan yang baik.
b) Meningkatkan fleksibilitas dalam persaingan.
¢) Perusahaan akan lebih mudah dikenal.
d] Meningkatkan gairah para distributor dan tenaga pen
jual,
¢) Style improvement, bertujuan untuk meningkatkan nilai
estitika dari suatu produk agar produk tersebut terli-
hat lebih menarik, sehingga konsumen mempunyai keingi-
nan untuk membeli terhadap produk yang kita buat, wa-
laupun hal ini tidak selalu berhasil, karena sering ka
rena sering kali konsumen tidak menyukai . style yang -
dikembangkan. Untuk sekedar menghindari kemungkinan ke
gagalan yang mungkin timbul disebabkan tidak disukai -
nya perubaban .produk itu, maka dapat dilakukan usaha-
usaha sebagai berikut :
a) Modifikasi produk dilakukan sedikit demi sedikit.
b) Dalam memasarkan prodik baru, produk lama dalam ba-
tas-batas tertentu harus juga dipasarkan.
e) Perusahaan harus bermni mengeluarkan investasi yang
cukup besar untuk mengadakan marketing reserch,
Dalam strategl tersebut di atas, maka bagli peru-
sahaan yang hendak melakukan pengembangan produk hal ini
dapat saja dilakukan secara tersendiri atau secara kombl-

nasi.
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Se2els Beberapa Pertimbangan Dalam Melaksanakan Product -
Development
Bagl perusaiizan yang telah melakukan kegiatan da

I &
' lam memproduksi barang dan jasa, perlu diperhatikan ke-

Imungkiﬂan-kemungkinaﬂ yang timbul terhadap produk yang di
:hasilkan. Bila perusshaan yang hendak melakukan kebijak -
. sanaan pengembangan, baik berupa produk baru maupun pe=
ngembangan produk yang telah ada, maka perlu diperhatikan
beberapa hal, antara lain :

a) Hal-hal yang dapat menyebabkan kegagalan dalam pengem-
_ bangan produk baru,

'b) Tindskan-tindakan ysng harus diambil dalam rangica efi-
’ siensl pengembangan produk.

¢) Penyaluran produk baru yang dikembangkan,
|

a) Pertimbangan-pertimbangsn mengenai faktor-faktor  di-

luar produknya sendiri,

ad a) Hal-hal yang dapat menyebabkan kegagalan

Bila perusahaan melaksanakan pengembangan produk
‘baru, maka perusahaan itu harus memiliki saluran distri-
busi yarg tepat, sebab produk cersebut tidak akan dengean
sendirinya dapat dipasarkan dengan lancar tetapi harus di
.sertai dengan beberapa usaha, bahkan sering kali pemass -
iraﬂnya mengalami kegagalam karena kurangnya kewaspadaan -
atau pengetahuan mengenai hal ini. Hal - hal yang sering
menyebabkan kegagalan pemasaran produk baru, antara lain-

sebagal berikut

1} Rurang/cacatnya produk yang dikasilkan, misalnya mutu-
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2)

_ ad

n¥e rendah, dan lain-lain.

idanya persaingan tidak sehat, wmisalnya pemberian re-
duksi terhadap harga, sehinggs produk baru tidak dapat
maxasukl pasar,

Bigya lebih tinggi dari perhitungan sehingga waitu pro
duk di pasarkan, harganya terlalu mahal.

Kurangnya usaha pemssaran.

Kesalzhan dalam memilih alirann distribusi. ;
Kurangnya usaha-usaha promosi.

Kurangnya tenaga penjual.

b} Tidakan = tindakan ysng harus diambil

Bila kebi jaksanaan pengembangan produlk dilaksana

kan, maka akan terjadi perubzhan - perubgzhan dalar melazk-

sanakan/penanganan produksi dan peralatan yang kadang-ka-

dang tidak konsisten dengan rencana produknya sendiri, se

hingga untuk menjaga hal - hal yang tidsk diinginkan per-

1u
gl
1)
2)
3)
)

ad

ru,

diadakan penertibam - penertiban, agar dicapai efigien
dalam penanganan selanjutnya, antara lain dengan caras
Melakukan perubahan organisasi.

Perbaikan dalam pengawasan produksi dan mutu
Memperkuat usaha - usaha penelitian,

Memperbaiki dan meningkatkan produktivitas kerja para

karyawan terhadap program produk baru,
-

¢) Peayaluran produk baru
Apabila perusahzan hendak melaksanakan produk ba
maka akan menyebabkan perubahan-perubshan dalam kebi-

Jaksanaan saluran distribusinya. Untuk melakukan bhal ter-

mﬂ




sebul perlu dipertimbangkan hal-bal sebggal berikut :

1) Sagaimana hubungan produsen dengan para perantara apa

kah produsen perlu memberikan bantiyan untuk promosi ke
pada para retailer atau tidak.

Apakah produk baru itu sesuiai dengan kebl jaksanaan -
promosi para perantara stau tidak. karena, misalnya sa
Ja bila * ~ retaller melakukan selfservis, sedangkan
produk baru memerlukan demonstrasi, maka produk baru
ini tentu tidak dapat disalurkan melalui toko/retailer

tersebut.

ad d) rertimbangan mengenai faktor-faktor di luar produk-

sinya sendiri

Untuk mempercleh hasil yang sesual dengan tujuan

' dari pengembangan produk baru, dalam mempertimbangkan ke-

bijaksanaan ini, perlu mempertimbangkan faktor-faktor di

luar produknya sendiri, antara lain

1) Perlu memperhatikan faktor-faktor sosial, misalnya ja=

- 2)

II":}

L)

3)

ngan sampal menimbulkan peéencamaran lingkungan atau men
bahayakan konsumen.

Perlu ada permintaan yang cukup terhadap produk baru
Yang akan dibuat.

Perlu digesuaikan dengan kemampuan keuangan perusahaan.
Perlu disesuaikan dengan undang-undang, peraturan - pe

faturan pemerintah yang adi.

Perlu disesuaikan dengan struktur perusahaan vang. su-

dalh ada, misalnya fasilitas produksi, temaga kerja, ke
mampuan skill dan lain-lain,




6) Perlu memperhatikan kesan yang baik yang telah dimi -

1liki oleh perusahaan,

5«2+3« Beberapa Tahsp Dalam New Product Developaent
Sebelum produk menjadi barang jadi yang siap di

gunakan sebagal alat pemuas kebutuhan konsumen, akan me-

lalui tahap-tahap penjelmasn yang walauzun tidak merupa-
kan suatu pola khusus, tetapl secara umum dapat dikate-
gorikan dalam beberapa tahap sebagai berikut :
"a) Generation of new product ideas
"b) Screening of the ideas
c¢) Bussiness analysis
d) Product development
e) Test makketing
f) Cummarcializatibn”.lﬁ
ad a) Generation of new produnt ideas { mencari ide )
Produk itu terjelma darli adanya ide~ide dimana
| tidak semua ide skan menjelma menjadi produk. Adapun sum
ber informasi dari ide dapat berasal dari manajer peru -
sahaan, pesaing, para ahli termasuk konsultan, para .pe-
nyalur, langganan lain, dalam pada itu suatu perusahaan-
| yang mempunyai perbatian yang cukup terhadap innovation,
akan membentuk informasi farmal untuk menampung dan me-

nginventarisasikan ide-ide yang timbul,

ad b) Screening of the ideas | penyaringan ide )

Masing-masing ide yang telah dijnventarisasikan

Listanton, William J, Fundamentals .
Eﬂurth Edition. Tokyo, Mec hrav bill Kogakusha, Ltd, b
hal, 181 <

|
|

_—
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6) Perlu memperhatikan kesan yang baik yang telah dimi -

liki oleh perusahaan.

3«2+5. Beberapa Tahap Dalam New Product Davelupment

Sebelum produk menjadi barang jadi yang siap di
gunakan sebagai alat pemuas kebutuhan konsumen, akan me-
lalui tahap-tahap penjelmaan yang walaujun tidsk merupa-
kan suatu pola khusus, tetapl secara umum dapat dikate-
gorikan dalam beberspa tahap sebagai berikut :

"a) Generation of new product ideas

"b) Screening of the ideas 2

¢) Bussiness analysis

d) Product development

e) Test makketing
f) ﬂﬂmmarﬂializatiﬂn”-l}

ad a) Generation of new produnt ideas ( mencari ide )
Produk itu terjelma dari adanya ide-~ide dimana
tidax semua ide¢ akan menjelma menjadi produk. Adapun sum
ber informasi dari ide dapat berasal dari manajer peru -
sahaan, pesaing, para ahli termasuk konsultan, para pe-
nyalur, langganan lain, dalam pada itu suatu Peruﬁahaan--
Yang mempunyai perbatian yang cukup terhadap innovation,

é skan membentuk informasi farmal untuk menampung dan me-

nginventarisasikan ide-ide yang timbul.

ad b) Screening of the ideas ( penyaringan ide )

! Masing-masing ide yang telah dijnventarisasikan
i

: Lstanton; William J, Fundamentals of Marketing
, gburthaEditiun. Tokyo, Mc Graw Hill Kogakusha, Ltd, -
. hal. 181 : .

e il e e

.
m



itu perlu dianaliss dari segi bissnis untuk memilih ide

mana yang paling baik atau yang paling menguniungkan un-

tuk dikembangkan, sehingga ide yang terjelma menjadi pro
duk itu dapat menghadapi produk para pessing.

ad c¢) Business analysis ( analisa bisnis )

Setelah ide itu terpilih, maka perlu dikembang-
kan ke dalam suatu proyeksi suatu perusahaan, dimana pim
pinen perusahaan sudah perlu mengenal wujud produk Yyang
hendak dikembangkan, kemudian menaksir besarnya jumlah
dan banysknya keuntungan yang bakal diperoleh, membuat -
rencana pengembangannya dan pertimbangan-pertizbangan le
bih jauh mengenal pemasarannya yang sesuai dengan keingi
nan perusahaan.

Business analysis merupakan tahap kritis dari -
suatu produk, karena pada tahap inilah ditentukan apakah
produk perlu.hikembangkan lebih lamjut atan dihentikan .
Jadi hubungan business analysis, misalnya saja dengan me
lihat frekuensi pembelian, kita akan mengenal tiga kate-
gori antara lain :

1) One time purchase product, yang diartikan dimana pro-
duk yang dibeli itu dilakukan satu kali saja dalam -
waktu yang lama, misalnya mesin-mesin pabrik, alat-
alat kedokteran dan lain-lain.

2) Infrequently purchased product, yaitu produk yang pem
beliannya dilakukan beberapa kali tetapi tidak sering,
misalnya alat-alat rumak tangga, alat-alat kendaraan
dan lain-lain,
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3) Frequantly purchased product, produk yang mana pembe=
liannya sering dilakukan, misalnya saja rokok, bahan
makanan dan lain-lain.

ad d} Product development ( pengembangan produk )

Pengembangan produk ini merupakan salah satu ba
hagian yang terpenting dalam keseluruhan langkah dalam
produk baru, kemudian menjadi produk yang nyata.

Dalam melaksanakan pengembangan produk ini me-
memerlukan investasi yang cukup besar dalam waktu yang
lama,untuk pengujian dan pengembangan produk yang ber-
sengkutan, yang mencakup persoalan-perscalan seperti :
1) Enginering, merupakan aspek tehnis untuk mengetahui

bagaimana cara melaksanakan pembuatan produk yang ber
sangkutan, yang paling efektif dan efisien di samping
consumen tertarik terhadap produk tersebut,

2) Consumer preference testing, tahap ini merupakan ta-
hap pendahuluan dari test marketing, maksudnya untulk
mengetahui sampai sejauk manakah sikap konsumen ter-
hadap produk yang sedang dikembangkan ini, bila di=-
bandingkan dengan produk saingan.

3) Branding, tahap ini merupskan bahagian integral dari
suatu produk, yang tidek dapat diabaikan begitu saja,
tetapi perlu dipikirkan dengan baik, untuk mencapai -
tujuan yang diinginkan, makakhaPUE pula dipenuhi per-
gyaratan sebagal berikut :

- Dapat memberi keterangan/petunjuk tentang manfaat -

dan kegunaan produk
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- Dapat menunjukkan kualitas produk

= Mudah diucapkan, mudah diingat dan mudah dikenal

= Memilih keistimewaan, dalam arti memiliki perbedaan
dari yang lain.

4) Kemasan, bertujuan untuk welindungl produk dari gang-
guan tehnis/fisik selama dalam pengangkutan atau pe-
nyaluran kepada konsumen akhir, kemudian kemagan di-
kembangkan dengan memberi kemudahan kepada konsumen -
dalam penanganan dan dan selanjutnya sebagai atal pro

mosl, sehingga penggunaannya perlu dibuat semenarik -

mungkin. Disamping itu perlu pula mempdrhatikan foak-
tor ekologi Jjangan sampal bshan bekasnya menimbulkan
pPENCeémaran lingkungan.

| ad e) Test marketing { tes pemasaran )

Test,ma;keting ini dilakukan oleh perusahaan ter
hadap prﬁduk baru yang dihasilkan sebelum produk terse-
but dilemparkan ke pasar. Hal ini bertujuan agar supaya
dapat diketahui bagaimana sambutan konsumen terhadap pro
dukk yang dibjat. Eemudian pada test marketingini perusa-
ﬁaan harus memperhatikan dari pada desain dan faktur-fag
tor marketing lainnya sebagai tambahan untuk menghadapi
kekurangasn yang mungkin terjadi pada test/psrcobazn,
Apabila produk terseput disaxbut baik oleh konsumen, ma-
ka perusabasn sudah dapat wembuat atau memasarkan pro-

. duk dalam jumlah yang baik.
| ad f) CummerEialiZEtiﬂn ( komersialisaei )

Merupakan tzhap terahkir dalam rangkaian produk

m
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baru. Pada tahap ini pula pasil£ta5 sudah harus disiap -
kan, bajk pasilitas produksi maupyn pPEmasarannya, Semua
kegiatan harus dikoordinasikan dengaﬂ balk sgar siypaya -
pengembangan produk dapat lebih efisien dan efektif, Ma-
ka dengan demikian perusahaan dapat memproduksi secara

besar-besaran guna memenuhi kebutuhan konsumen.

Se3els Kebijaksanaan daﬁ Strategi Perusahaan

Bersadarkan pengetahuan tentang pasar, maka pi-
hak manajemen dapat mempertimbangkan kebijaksansan ' dan
strategi perusahasn ceeara menyeluruh, sebab perusahaan
tidak terlepas dari berbagai masalah yang datang dari da
lam dan luar perusahasn. Bila ﬂambatan hambatan itu be-

rasal dari luar perusabasn yang tidak tidak bisa dikends

likan atau diluar kemampuan perusahaan, maka langkah

yang perlu ditempuh adalah dengan memperkuat pesisi pe-
rusahaan dengan cara menyusun suatu strategi dan peneta-
pan suatu kebij;ksanaan dalam mengelola atau menghadapi
setiap hambatan tersebut.

Usaha menyusun suatu strategi harus ditunjang -
dengan kebi jaksanaan untuk dapat menyediakan suatu  ke-
rangka dalam mana tujuan dapat dilsksesnakan dan esebagal
pedoman bagi mmnajer seharusnya melsRukan tindakan. Tu-
Juan perusahaan perlu ditstapkan secara garis besar, se-
dangkan dalam kebi jakeanaan perlu disusun secara terpe-
rinci tentang apa jaﬁg_perlu dilakukan agar agpa yang te- -

lah disusun dslam Etfategi dapat dijalankan, termasuk -

Jprogram yang telah ditetapikan
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Perlu diingat bahwa strategl yang diausﬁﬁ_tiﬁqki;u.-f
Ed e URTnel
altan berubah kecuali terjadi perubahan pokok dalam dunia ™

usaha di mana perusshaan tersebut beroperasi, sedangkan
kebijaksanaan dapat dirubah tanpa perlu perﬁbahan stra-
tegi sebab sebagaimana kita ketahui strategi itu selalu
bersifat jangka panjang. Perubzhan-peruvahan yang Tbisa
terjadi di dalam kebi jaksanasn ini, adaltalanya untuk me-
ngimbangi beberapa perubahan yang terjadi di dslam pa-
sar, tehnologi baru, persaingan dan sebagainya.

Jadi yang dimaksud dengan kebijakeanaan pemasa-
ranadala?e&gﬂla kEputusan.tentang kegiatan yang akan di

tempuh dalam mencapaj] atau menunjang terlaksananya pen-

| jualan produk, sedangkan strategi pemasaran adalah di- f}
.makﬂud sebagai cars untuk menghadapli persaingan serta me
nggunskan sumber perusabsan, Untuk lebikh jelasnya, maka
mengenal masalah ini, berikut penulis mengutip pendapat

Kotler sebagal berikut :

"Marketing strategy is a set of objec-
“tives, policies, and rules that gui-
des ovemtime the {fiim'se parkeiing ef-
fort-its level, mix, and partly in
rosponse to changing  enviromental -
competitive canditiuns“.l4

Dari batasan yang dikemukakan di atag ini dapat .

dikatakan bahwa strategli adalah pernyataan tu juan dan

usaha perusahaan, sedangkan kebijaksanaan merupskan tin-

Lippiiip Kotler, Op.cit., hal. 88
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dakan/action yang dilaﬂsaﬁakan untuk mencapai tujusn -
yYang telah ditetapkan. PDengan demikian kebi jaksansan -
itu selalu beruban-ubah setiap saat sesual dengan kon-
disi sedangkan strategi tidaklah demikian halnyaze.
Selanjutnya seperti kita ketahui bahwa marke-
ting strategi terdiri atas beberapa komponen, sebagai -

mana penulis jelaskan secara singkat berikut ini :

a) Segmen pasar, maksudnya adalah suatu cara yang. di-
tempuh untuk melihat suatu pasar secara terrpisah ber
dasarkan kriteria-kriteria tertentu dari konsumen, -
misalnyz pembahagiam menurut geografisnya, kéadaan
penduduk begitu juga tingka laku konsumen yang ber-
sanghutan. ini dimasksud untuk mempermudah produk ki-
ta mamaauki.pasar.

b) Marketing positioning, maksudnya adalah bahwa dalam

sebuah industri tertentu dimana banyak produsen de-
ngan menempati posisi masing-masing yang biasamya di
nyatakan dalam bentuk besarnya market share yang di-
kuasai dalam bidang indusiri.
¢) Marketing mix strategy adalah kumpulan variabel-va -
riabel yang dapat digunakan perusahaan untuk mempe=
ngaruhi tanggapan konsumen, Dalam hal ini wvariabel -
variabel tersebut adalah product, price, dan promo-
tion.
d) Marketing entry sriategy adalah memasuki segmen yang
. di jadikan sasaran penjualan, Adapun cara untuk mema-

suki segmen pasar tersebut dapat dilakukan sebagai -

| ! !



berikut :

1) Membeli dari perusahamn lain
2) Internal development
Z) Rerja sama dengan perusahaan lain

e} Timing strategy merupakan penentuan saat yang tepat
dalam memasarkan barang. Karena meskipun perusahaan
dapat melihat adanya kesempatan baik di dalam mene-
tapkan obyektive dan menyusumn strategl pemasaran ini
tidaklah berarti, bahwa perusahaan dapat smegerah me-

mulat kegiatan pemasarar.

Kemudian Noman dan Logam mengklasifikasikan kg
bi jaksanaan peruaahaan secara sistimatika sebagai dasar

atau pedoman penganalisaan sebagal berikut 13

g, Marketing policy

L “b, Production and purchasing policy
c.' Personnel policy
d. Financial policy".l” ' |

&

ad a) Marketing policy

Hal ini meliputi segala kegiatan yang berhubu-
ngan pembélian dan penjualan barang-barang termasuk se-
gala sktivitas perusahaan yang tercakup dalam penyalu-
ran barang-barang dan jasa-jasa antara produsen dan kon
Sumen.

ad b) Production and purchasing policy

. 1§ﬁilliam H, Newman and James P. Logam Strate-

! c d Control Mansgement (Seventh Edition, Cin
{ cinnati, Okio : South Western publising €0y 1??é Ja

hal, 8@

r------'--------lI-------i-----..--__-



ad b) Production and purchasing policy
Yang dimakesud di sini meliputi segala sesuatu-

yang berhubungan dengan ®asalah penyedian barang-barang
yang akan dijual baik melalui pembelian mampun melalui
pabrikan,
ad ¢} Personnel policy

Yang dimaksud di sini adalah kegiatan untuk m e
perkenalkan dari dari produk-produk yeng dihasilkan ke-
pada konsumen, supaya pihzk konsumen mengetanui produk
ad d) Financial policy

Meliputi segala sesuatu yang diberikan dengan =
masalah penyediaan dan penggunaan modal yang diperlukan

oleh perusahaan,




B 3 o g By

'Ipll-----------I-'--------------------------l------|---l-u--:----n--------'I

BAL 1V

TAMBARAN 510 GKAT KEADAAN PERUSAHAAN
SABRLE MARGIGA C.V. "BD" UJUNG PANDANG
L.l. Sejarah singkaot Ferosahaon
| Perugahaon ini muola-mula didirikan pada tahun 17347
di vjung Pandong yang pada suast itu mosih bernama Moknsser,
oleh Kam Shoen Hoo yang menjadi pemilik perusahacn don  me-
kaligno bertindak sebagal pimpinan perusahaun tersebut .,

Dua tahun kemudian, tepatnya pada tahun 1949, peruschaan

' int dijusl kepads IFirmz Cherles Tan and Co yang bercersk

dalam bidang perdagangan obat-obatan, wussha banpunan dan
perbengicelan. Dan pads tahun 1953 Firma Charles Tan end Co
berubsh nama menjadi C.V. Karys Eita.

Kemudian C.V. Karya hita memperluss bentuk usahz-

'_nya, mska dibentuklseh perusahoan industri khusus ber-arak
T pada bidang produksi minuman, adapun perussahaan produked
| minuman ini diberi nama C.V."Bintang lunia", sehirzza o=
; ngan sendirinya éETuE&hEEH C.V,"Bintang Dunia" fﬁe&uﬁﬂhﬂﬂ
| anax cabang aari C.V. Karya Kita, adapun perusshasn ini -

| pada sezat itu memproduké! minuman jenis lemonade dsn sirop.

setelah perusalisan ini melakuken penelitisn secara sekgems

“Hy
maka citermiianlah jsonis minuman baru  vaitu buah  merkisa
 dioleh hinggs merjadi sari merkisa  yang disebut markisa
.juica, dan sejzk itulsh jenis lemonpgde dzn sirop ULidzk ai-
%pruﬁuhsi lagi, Kerens markisa joice jsuh lebih mer.sliyt e e

F i i

‘kan dibaunding denpgen feniz pingoon loawansde 4

ann circth,
| Ral ini Simehnbken olch Wizrens beberap: fo..-
bagni demikise
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L) Meszin-mesin yang dipergunakan terlalu sederhana, se-
hingga mempengaruhi efisiensi perusahzan.,

2) bulitnya pada wahtu itu memperoleh peralatan-peralatan
modern,

53) Banyaknya saingan dari perusahaan lemonade dan sirop
baik dari dalam negeri msupun ‘gaf 'lusr negéry yang mes
produksikan jenis minuman yang sama, seperti: Coca-co-
la, Seven Up dan lain-lain,

4} Bahan baku markisa lebih murah dan lebih mudah dipero-
ileh,

Adapun jumlah modal pendirian pada perusahazp ini
sebesar b 500.000,- yang didasarkan atas Akte pendirian

Ko. 19, nama noteris Sitske Limowa 5n, tanggal ¢ pebruari

1949 yang terdiri atas saham-saham

+ 1, Charles -Tan and Co B 150.000,-
' 2. W.,A. Karundeng - , B 275.000,~
' 5. Ring Angries R 75.000,-

! Pimpinan.pEPuEahﬂan peda EE&L itu dipercayﬁkan
' kepada King /Angries. Berkat ketekunan pimpinan King Ang-
. ries, maka ;;ﬁa tahun 1964 produksi jenis lemonade dan
:sirﬂp dapat dihentikan sama sekai sebab selera masyarakﬁt
;berkuraﬁg terhadap jenig ini, dan dihaseilkan sﬁatu pene-
' muan baru hﬂrupa'jenis produk yang disebut "Pure Markisa
Juice" yaitu jenis minuman markiga yang dicémpur dengan

Iair déngan pebandingan 1:5 artinya 1 liter{1000cc) markisa
' Juice dicampur dengan air sebanyak tiga liter sebelum di-

iminum.

7] _ : , '



Le2e. Strulitur Orgenis:ssi Perusahaan

Dalam menunjang cuksesnya suatu perusahaan, ma-
ka salah satu syarat yang harus di penuhil aéalah =~ adanya
bentuk organisasi yang tersusun baik dan disertzi ddngan
pembahagian tugas dan tanggung jawab yang jelas kepads
karyawan dalam menjalankan kewajibannya. .Tanpa adanya
struktur organisssi yang mantep biss mengakibatkan kesim-
pang siuran dslam menjalankan tugasoya maﬁing-masihg olen
karyewan yang bersangkutan. Dalam hal  ini . diperlukzn
struktur organisasi yang baik untuk dapat mengatur tugas
dan tanggungjawab dalam kegiatannya dalam suatu perusaha-

all.

—_
%

Adapun struktur organisssi yang dimiliki olek
perusahasn ini berdasarkan pringip orgenisasi Line (Earis)
déngan ddpartemgﬁ-d&partemen ¥ang berdasarkan pembagian
fungesional dalamqmelaksanakan kegiatan peruszhamn.Hal ini
dapat dilihat dari hubungan struktural asntara fungsl atan
uranéhnrang dalam berhubungannya antara satu dengan lain-
hya di dalam melasanakan fungsi masing-masing.

g éﬂﬂalam melaksanakan kegiatan perusghasn C.V. “EDM

inl dipimpin oleh seorang direktur, yaitu seorang yang di
" percayakan kepadanya untuk memimpin perusahaan ini dan
 Bekaligus bertanggung jawab atas keglatan-kegiatan perusa
:haan secara keseluruhan, Untuk itu, dalam melaksanakan ke
Elatan ini ia dibantu oleh beberspa tenaga, .yaitu ( 33

‘Orang sebogai berikut :

| : ' A




1) Kepsla bahagian produksi
2) Kepala bahagian pemzsuran
5) Kepala bshagian asdministrasi/keuangan,

Adapun tugas-tugas dari kepala bahagian tersebut

adalah sebagail berikut :

i) Kepala behagian produksi bertuges untuk mengurus pelak

- 2)

sanaan proses produksi, mulai dari pemakaian bghan ba-

kunya yeitu buah markisa kemudian diclah hingga menja-

di barang yang siap untuk dijusl di pasar. Dalam me-

laksanakan tugssnya untuk memperlamcar kegiatan proses

produksi, maka kegiatannya dibagi atas : |

a} Tenaga teknik yang bertugas untuk meneliti dari pa-
da mutu markisa, jangan sampai terjadi penyimpangan
penyimpangan yang dapat membahayakan, dan - hal-hzl
lain yang dianggap perlu.

b) Tenaga burph yang bertugas urtuk melaksanakan kegi-
atan produksi mulai dsri pemilihan bahan baku hing-
ga menjadi barang yang siap egtuk dijual.

Kepala bahaglap pemasaran bertugas untuk mengurus dan

menentukan kebigaksanaan sehubungan dengan pembelian

bahan-bahan dan penjuaian hasil produksi. Untuk memper
lancar tugas- dalam bidang pemasaran, paka bahagian ini-
dibagi menjadi dua seksi =sebagai berikut : : ‘

a) Saksi'pembelian yang bertugas untuk melakukan pembe -

| lian bahan~bahan yang diperlukan dalam kegiaf%n

produksi,
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b) #eksi penjuazlan yang bertugas untuk melakukan ke
giatan penjualan, mencaral langganan baru dan

mencari lapangan baru.

5) Kepala bahagian administrasi/keuangan bertugas untuk
memperlancar administrasi perusahaan dan keuangan,
sepertl ; perencanaan anfgeran perusahaan, perhitu-
ngan biaya produkei, dan mencarikan dana perusahaan
apabila dibutuhkan dan begitu pula bendaharaan peru
sahaan,

Untuk memperlancar kegiatan perusahaan dalam bidang

administrasi dan keuangan, maka kegiatan tersebut

dibagi atas :

a) Seksi bendahara/kasir, yaitu menerimas hasil pen-
jualan dan pengeluaran uang untuk keperluan pem-
belian bahan-bahan keperluan lainnya yang ada hu
bungannya dengan produksi. . : é'

b) Seltsi pembukuan yaitu mengurus pembukuan dan .
mencatat transaksi-transsksi yang terjadi dalam -,;:
priode-pricde tertentu, :

c) Seksi umum yaitu menyelenggarakan administrasi

personalia perusahaan dan surat menvurat.

Untuk lebih jelasnya, struktur organigasi perusa
haan €.V, Bintang Dunia dapat dilihat pada ske-
ma berikut di bawah ini.




SEEMA 1
STRUKTUR ORGANISASI

CV "BINTANG DUNIAM

DIREXTUR

PERUSAHAAN

BAGIAN ADMINI E:I '

BAGI AN PROLUK-

BAGIAN PEMA-

PRASI SI i SARAN
SEXSI BENDAHARL/ rsm{:ﬂ PENELI- SEESI PEMHE-
KASIR ' 1T AN - LIAN

SEKSI PENJU-]
SEXSI PEMBUEUAN .;-_ BUERULE ALAN

SEKSI UMUN

sumber : Perusahaan Markisa CV ngnm
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L.%. Proses Froduksi
Proses produksi mempunyai peranan yang penting bz
gl setiap perusahaan pabrik yang mengelola bahan baku men-
jadi bahan jadi. Karena halkikat pengertian produksl adalah
getiap tindakan yang menamba guna ekonomi guaty benda.
Yang dimaksud dengan proses produksi pada perusa-
haan pabrik markisa C.V. Bintang Dunia adalah serangkaian
kegiatan yang dilskukan oleh manusia dan mesin untuk mes
ngolah markisa menjadi sari markisa dan _sari markisa-
dengan menggunakan bahan-bshan lainnya seperti: gula, alr,
dan lain-lain untuk menghasilkan parkiza juice, Untuk je-
lasnya, maka dibawah ini giberikan bahan-bahen dan perala-
lan yang blasanya digunakan dalam proses produksi yaitu :
1) Bshan baku yang terdiri atas :
a) Buah markisa/sari markisa
L) Gula pasir
2) Bahan pembantu
a) Natrium benzoat *
b) Citrie acit
¢) Air panas/air leden -
Dglam pembuatan cari markisa ditempuk beberapa .
tahap sebagal berikut :
a) seleksi buah markisa
Buah markisa yang berasal dari daerah penanaman ditam -
pung dalam tempat tertentu dan kemudian dipilih ¥ ang
baik dan yang rusak. Biasanya pemilihan dipdakan dua ka

1i, yaitu sebelum dan sesudah pencucian .




b) Pencucian
Untuk tempet pencucian digunakan empat buah drom besar.
Hal ini dimaksud untuk melskukan Pencucian empat kali
agar dapat dijamin, banwa buah yang diperoleh benar-be
nar bebas dari kotoran yang melekat pada kulitnya, oe-
teiah bersih maka dimasukkan ke dalam keranjeng untuk
dibawa ke tempat pemntnﬁgan.

¢} Femotongan atau pembelahan buah
Untuk pekerjaan pemotongan buah markisa digunakan pi--
sau yang terbuat dari antikarst. Pekerjsan peﬁutungaﬂ
buah ini dilakukan cleh tenaga panusia, Pekerjaan-pe -
kerjaan memakal alat penjaga kebersihan seperti _penu-
tup kepala, pemutup badan, penutup mulut dan sarung ta
ngan . Mula-mula buah markisa ini diletakkan di ataﬂp

-

penampang balok, kemudian dikumpulkan dalam waskom,

-

d) Pengerukan isi buah markisa e
' Byah yang telah dibelah dan dikumpulkan dalam AR
diletakkan di atas meja pengerukan, Ban para pekerja
melakukan kegiatan pengerukan de:gan'qanggunahan EEn=
dok yang terbuat dari Jlogam.anti karat. setiap pgker-
ja menghadapi sebuah waskom dengan sendok pengeruknya
masing-masing. Cara pengerukannya yakni sendok penge-
ruk: disisipkan ke dalam dasar buah markisa yang telah
terpotong untuk memutuskan serat-serat yang melekat pa

da bahagian dalam. Hasil pengerukan itu dimasukkan kem
bali ke -dalam waskom yang telah disediskan yang kulit-

e —
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nya ditampung dalam keranjung untuk dihﬁang. Bila weos

kom penuh dituangkan ke dalam ember plastik yang le-

bih besar untuk dibawa ke tempat mesin pemisah daging
dan biji. Para pukérja pada bahagian ini jugﬁ memakai
alat-alst kebersinan.

e) Pemisahan daging dan biji

Yang diguﬁakan untuk memisahkan daging dari biji ada-

lah mesin blenddr yang digerakkan oleh mesin listrik.

Setiap kali pengisian mesin menampung sebanyak satu

liter isl markisa dan dapat dipisahkan oleh mesin da-

lam waktu setengah menit, Hasil pemlsahan itn ditam -

Pung dalam ember plastik, Apabila masih ada hasil pe-

ngerﬁkan yang tersisa sedangkan waktu kerja sudah se-

lesai, maka biji daging itu diberi pengawet yaitu nat
fium benzoat supaya j&ngan membusul,
f) Penyariugan sari _

Pada pruEEE*panyafingan ini ditempuh dua tahap :

1) Penyaringan kasar di wmana hasil pemisahan dari me-
sin pengaduk atau blender disaring dengan menggu-
nakan saringan yang teranyam dari bambu, yeng lu-
bang~-lubangnya harus lebih kecil dardi biji markiga
sendiri. Pada tahap ini biji sudah dibuang,

2) Penparingan halus, sesudah renyaringan kasar di
atas, maka di lakukan. penyaringan halus dengan meng
gunakan alat yang tarhuét dari kain kartun yang
agak kasar. Ukurannya adalah setengah meter, Da-~

ging buah markisa sebanyak satu litef dituangkan
@

e ——




SKEMA II

PROSES PRODUKSI

SELEKS1 BUAH
MARKISA

PERCUCI AN

PEMOTONGAN ATAT
PEMBELAHAN BUAH

BiAH MARKISA

PENGERUKAN 151

DAN BIJI

PEMISARAN DAGIKG

PENY ARINGAN SARL

PENCAMPURAN

PENGISIAN DALAM
BD@POL, URTUK DI-
SIMPAN

PENGISIAN DaLAM
B@TOL UNTUK Di-
JUAL

PEMASANGAN ETIKEY
DAN DIMASUEREAN DA
LiM KEMASAN UNTUZ
DIJU AL

Sumber =

Perusahaan Markisa CV "BD«
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dalem kain itu yang uwjung-ujungnya dipepang oleh
dua crang buruh. Kemudian kain yang terbentang itu
dan telah teriei sari merkisa 41satukan UIUNENY a.
Daging bush itu terbunghkus vang skan diperas, se-
hingpa keluarlah sari yang agak encer (sari murni).
- Untuk setiap satu liter dibutuhkan 116 butir buzh
markisa. Para pekerja selams melaksanskan Lugas me
makal sarung tsngan terbuat dari karet dan alat-
alat kebersihan lainnya,
EJ) Pencampuran
Sari yang telah disaring tadi dibawa ketempat pencampu
ran dan dimasukkan kedalem dandangzsn bersama natrium
benzoat untuk bakan pengawet, Setiap 1000 cc atau satu
liter harus dicampur dengan satu kilogram peatrium. HSa-
ri vang sken dijual langsung dicampur dengan air gula
dan nama produk akhir disebut "Pure Merkisas Juice'.
Komposisi pemakaisn baban baku untuk menghasilkan pu-
re markisa juice dalam 1000 botol (1000 liter) dapat
dilihat pada tabel 1




TABEL T
KOMPOSISI BAHAN BAKG UNTUK MENGHASILEAN MINUMAN |
PURE MARKISA JUICE PADA C.V."BINTANG DUNIA"
DI UJURG PANDANG

(L1000 Liter)

No Jenis bahan boku - L _Satuan Junlah

Oy I =
: Buah markisa (/5 liter sari) butir 41250
2 Gula pasir (675 Liter air gula) kg 500

Sumber : Pabrik markisa C.V, "Bintang Dunia®

FProses selanjutnya adalah pengepskan memasukkan dibo-

tol} dan penempelan etiket (merei)

h)} Pembotolan (memasukkan dibotol 100C cc)

Sari vang akan dijual dirmasukkam dalam botol L1000 cc
dengan meletakkan botol itu lebih rendah daripada mi-
xer. Mixer kemudian dibhubungkan déngan selang plastik,
Kalau botol 1000 cc telah sudah penuh maka ujung. plas
tik dilipat: Sedangkan sarl yang skan disimpan dan ﬁi

i masuktkan ke dalam botol-botol yang lebih besar, kemu=

diezn botol tersebut ditutup. )

1) - Proses terakhir adaleh penempelan etiket keprda totol
botel yang sudah berisi kemudiesn dimasukkan ke dslam

keranjang selanjutnys dilempzrkan kepasaran.

l‘-------.------------""""""""""""""
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Untuk mengencalikan mutu dari haeql Proguksi, maks pe-
rusahaan membawg dampel hasil produksi ice Balai Peneli

tian Kimia Ujung Fandang sekali atzu dus kali dalam se
bulan,

ke3. Aspek Pemasaran

o

Salah satu persoalan yang sangat penting dalam

slatu perusshaan zdalsh Persoalan pemesaran, yaitu bagad-
malia baring dan Jjasa yang dihasilkan ity dapat dijusl s-

tau dengan katas lain hasii produksinys sampai ke tangan

konsumen., Kebijaksanaan Yang ditempuh perusahaan dalsam me
masarkan hasil produksinya banyak dipengaruhi oleh faktor
faktur yang erat hubungannya den;an tujuan untuk mencapai
efisiensi perusahaan,

Pemasaran suatu barsng dan jasa dapat dikatakan-
efisien dan efektif, apabila dapat dilaksanakan _ déngan
lancar, sehifgga hasil produksinya dapat sampai ke tangan
konsumen tepat pada waktunya dengan suatu tingkat harga
fang dijangkau oleh konsumen, Masalah pemasaran adalah sa
ngat penting dalam kegiatan perusahaan, sehinggg pencapai
an tujuan perusshaan tercapai sesuai ddngan target _ yang
telah ditentukan. Target yang telah ditentukan ity atau

E déngan kata Llain nasil produksinya dapat dipasarkan sam-
- pai ke tongan konsumen, maka pihak perusahaan zkan mempe-
- Toleh tingkat keuntungan yang memadai, sehingga  tingkat

kontinuitas perusahaan terjamin,

Bagian perusahaan harus berusahan manglkutl per-

kembangan- -perkembangan pasar dan.keinginan maﬁ}arakat.

;___-________.......----""""""'---------------
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sehingga pihek perusahsan menyusuaikan keadaan dan kondi-
61 yang ada dslam masyarakat, apabila perusaghaan tidak da
pat mengikuti Pﬂik'&mb&naan-paﬂ:&ﬁhaﬂgan itu, maka perusa-
haan akan mengalami hambatan-hambatan di dalam memasarkan
hasll produksinya. Perusahaan narkisa C.¥."Bintang Dunia"
dalam memasarkan hasil produksinya mengd;pi'paraaingan -
persaingan. Baik persaingan ada yang ada di Kota Madya
Ujung Pandang maupun diluar Ujung Pandang. .Oleh karena
itu perusahaan harus berusaha agar setiap kegiatan dapat-
berjalan sécara efisien dan efektif, sehingga mampu ber-
salng dengan perusahaan yang sejenls, baik dari segi kua
}itas maupun dari segi harga. Dan harus memperhatikan apa
kah sebaiknya perusahasn ini mengambil kebijaksanasn un-
tuk mengembangkan produk agar supaya produk itu tetap di-

senangl oleh konsumen. .

L.}, Saluran Distrihqai

Se_pm;ti‘ diketahui ;"bahwa pemasaran merupakan -
proses penyampaian hai‘ang dari produsen ke konsumen se-
hingga dengan demikian dalam pemasaran magih terbagi =ztas
beberapa beberapa faktor yang berperan dalam:hal tersebut.
Migalnya pedagang perantara, salursn yang telah dipilih
dan fagilitas yang digunakan dan lain-lain.
Jadi saluran distribusi merupakan mata rantai yang - dila-
iui oleh barang-barang dari pihak produsen kepihék consu-
men. Oleh sebab itu, éaluran distribugi merupakan . salah
satu kuneli keberhasilan dalam pemasaran, bila saluran ter

sebut dapat memperlanvar arus barang-barang dari produsen

i
ke konsumen.'

r--------'---|I-l|IllllI--||-|-----lIII-ll------'''''-''''''""""""""""""I""""III




vengan demikian, pabrik ma kisa CV YHintang 'S ¢

11 b e e S PO TR
Punia" telah menetapkan kebijaksanasn dalam méwilih¥51y"

lan distribusi yang dianggsp paling baik untuk mencapai-

perusahaan. Adapun mengenai pola saluran distribusi yang
telah ditetapkan adalah sebagai berikut :

SKEMA 11

POLA SALURAN DISTRIBUSI YANG
DIGUNAKAN PADA CV "BINTANG DUNIA™

PABRIK MaRKISA CV "BINTANG DUNIAn
GJUNG PANDANG °

PENGECER

KONSUMEN

o

Sumber : Perusahaan Markisa €V nEon

£

i

[




BAB v
TINJAUAN MENGENAT KESEJAKSANAAN PEMASARAN,
KHUSUSNY A PENGEMBANGAN PRODUK

Jele Analisa Pengembangan Produk, Kbususnya Aspelk Ferbai
kan Mutu

Pada mulanya manusia merupakan mahluk atau
individu yang sudah merasa cukup puas dengan bahan-
babhan kebutuhan yang disediakan oleh alam, sehingga
pada waltty itu manusia tidak memperhatikan mu tu/
kualitas dari suatu barang. Fersznan mutufkualitas -
ini menjadi bertambah penting ﬁengan adanya perkem-

bangan manusia, sehinggs terjadilah pemisshan anta-

ra kelompok produsen dan konsumen, Perkembangan ke-
adaan ini mempengaruhi mutu/kualitas dari barang -
barang yang langsung mampengaruhi'kahutuhan hidup i.'
manusia dan timbulnya kesulitan di dalam memenuhi
2cau menyeaunaikan setiap pengertian dan keinginan/
kehendsk pemakai atau konsumen,
Dengan adanya perkembangan tehnologi, maka
para produsen berusaba untuk menjaga reputasinya -
atau dama baiknya. Usaha untuk menjaga reputasi ini
| d;pat dilakukan dengan melalui mutu/kualitas barang
yang dihasilkan. : \
Pada perusahaan CV "BD" terlihat bahwa tingkat mutu
tersebut ditentukan oleh faktor wujud luarnya saja,
bukan dari faktor fungsi dari suatu barang dan fak-

tor bizya barang tersebut, Salah satu faktcr yang

23 ;
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penting dan sering dipergunakan oleh konsumen dalam-
memilih mutu barang pertama kalinys adzlah dengan me
lihat wujud luar barang tersebut,

Kadang-kadang walaupun barang yang dihasilkan secara
tehnis telah maju tetapi bila wujud luarnya kuno
atau kurang menarik, maka hal ini dapat menyebabkan-
parang tersebut ‘tidak disenangi oleh konsumen atau
pembell, karena dianggap mutunya kurang memenuhi s¥a
rat, Waktor wujud luar barang Pfersebut pada suatu ba
barang tidak hanya terlihat dari bentulk, tetﬁpi Juga
dari warna, susungn pembungkus dazn lain-lein

Pada perusahaan CV "80" yang menjadi obyck
penelitian; terlihat bahwa dari segi mutu berang =
yang dihasilkan selalu dipertahanksn. Dan perlu di-

- -ketzhui, bzhwa perusahaan ini mempertimbangkan untulk
menawarkan produk yang dimodifikasi kepada konsumen-
nya dﬁngan ;ara ditawarkan dalam ukuran bara staupun
dengan kemasan baru yang semuanya merupakan mpdifi-
kasi produk.

Perusahaan CV "BD" sudah beberapa kali me-
ngadakan perubahan peﬂhﬁﬁﬁEUE- Tu:juan perusahaan -
oy "BD" melaltsunakan pengemuvangazn/perukbahan  kemasan

| ﬂﬁaf sﬁpaya dapat mempertahankan lengganan yang ada,
| dar memikat lzngganen baru schingga vclume penjualan
dapat bertambak. Dan perlu ciketahul bahwas fungsi -
pembungkus sdalah merelibara keindezhen disamping ke-

tor=-

amansn. Xeindahan pembungensd besar pengaruhaya
- == o

i TR Lt fsktor biara
hadap kelancaran penjvalun, MEstipRn 1o ay

"-.-II-lllI--II----;----------ll--l-I--I------—-
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harus pula kita perhatikan,
Pada perusahaan cv mypw Pengemasan telah menjadi sua
tu sarana pemasaran Yang efektif. Kemasan yang diran
cang dengan baik dapat menciptakan pilaji promosi ba-
Bl produsen, Berbagai fakter telah berperan dalam -
Pertumbuhan pémasaran digunakan sebagal suatu ssrana
Pemasaran,

Perkembangan suatu kemasan yang efektii un=-
tuk suatu produk mempertimbangkan yang matang. Tﬁgaﬂ
Pertama adalah menentuikan konsep pengemasan. Konsep
pengemasan adalash suatu ketetapan mengenai apa atau

seharusnya bagaimana kemasah itu mendukung produk -

tertentu. Fungsi utama kemasan adalah sebagal pe-

lindung produk superior, untuk memperkenallan suatu

metode penyaluran baru, untuk mewujudkmn mutu terten

tu mengenai produk,

Heﬁutusan harus diambil mengenai unsur de-
sain kemasan lebih lanjut tentang ukuran, bentuk, ba -
han, warna, tulisan dan tanda merek,

Keputusan harus diambil tentang apakah dari kertas
kaca atau selaput pembungkus lainnya, apakah pembung
kus plastik ztau yang berlapis mengkilat dan seterus

nyas
Setelah pengemasan dirancang, maka harus di-
| Laksanakanluenerapa pengujian, Femgujian tehnik dila
kukan untuk menjemin bahwa kondisi kemasan gdalah nqr

mal, pengujian visual dimaksudkan untuk menjamin bah

wa tulisan dapat dipaca dan warnanya harmonls,

e —
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5¢2+ Proses Modifilkasi Kemasan

Banyak parusahasn yang mengabaikan masalah -

. kemasan/pembungkus suaty barang sebab mereka mengang-

gap bahwa fungsi kemasan/penbungkus hanya eebagai pem

bungkue. Tatapl kalau kita mau meneliti maka fungsi-

nya tidak hanya sebagai pembungkus saja tetapi kema-

san/pembungkus itu berfungsi untuk melindungi produk

dari kerusakan, sebagai alat promosi dan meningkatkan
harga diri.

Fada perusahaan CV "BD" masalah kemasan/pen-
bungkus sangat diperhatikan hal ini dapat dilihat se-
telah perusahaan ini melakukan beberapa kali peruba -
han kemasan/pembunghkus.

Adaspur tujuan perusahasn GV "BD" melaksanakan peruba-

han kemasan agar supaya dapat mempertahankan langga-
nan yang ada dan dapat menarik langganan baru, agar
supaya volume penjualan dapat ditingkatkan,
Untuk lebih jelasnya baiklah penulis akan me
| nguraikan proses modifikasi kemasan/pembungkus pada
perusahaan CV “ED" vaitu :
1) Pada mulanya perusahaan markisa CV "BD" mengguna -
kan kemasan yang terbuat dari rotan yang dianyam
| vang sering disebut keranjang. Keranjang tersebut
diberi tali vang digunaskan sebagal alat yang memu-
! dahkan untuk diangkat yang mana terbuat dari ro-

tan, Setiap kemasan terdiri atas dua buah -

botol.

';——_————__—_—.
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Adapun ukuran botgl tersebut  adalah satu liter atau
1000 ml, Di Samping perusshaan ini menawarkan bertuk
Botol ukuran saty liter, juga ditawarkan bentuk bo-
tol ukuran 625 mi, Perbedaan ukuran tersebut teruta-
ma untuk menyesuaikan dengan selera konsugen  dalam
masyarakat yang mempunyai daya beli yang berbeda-be-
da. Setiap kemasan Yang berukuran €25 ml berisi ti-
ga buah botel, |

Setelah bentuk kemasan ini digunakan banyak perusa -
haan sejenis lainnya menggunakan bentuk kemasan ifl,

maka perusahaan CV "BD" merubah bentuk kemasgnnya.

2) Perusahaan €V "ED" merubszh kemasannya yaﬁg bentuknya
lebih indah dan menarik, Bahsn kemasan ini terbuat -
dari karton yang agak tebal Yang Remasannys bercben=
tuk des.

Di luar kemasan diberi gambar buah markisa yang di-
bububi cap/merek Bintang Dunia. Hal ini memperlihat-
kan ciri khas dari perusahaan dari CV "BD" , Kemasan
ini juga diberi tali untuk memudakkan dijinjing, -
yang terbuat dari plastik.

Isi setiap kemasan untuk ukuran satu liter adalah =
dua buah, dan untuk ukuran 625 ml setiap kemasan be-

risikan tiga botol.
Ii samping kemasan baru ini, Jjuga kemasan yang lama

tetap ditawarkan.
EEtElah bEheraPa lamas b_ﬂl’l‘tﬂk_ kEmaE-ﬁn iJ:Ii t--ﬂ."l'a}' L

[

. %
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kemnagan ina, dethililze  dedoun demdilisn perusahagn int
menfrmbil kebidike:mson untuk merubak Lentulk Xmrosen
Lame,

Remudiun perusnhuar oY vapn merubah lagil knﬁasennyﬂ -
Jang nampak lebidh izdch don lebih menarik, bahan doodi
ewnsan ind terbust dari lierton yoang lebih tipis, Jang
keragannye jug:s beiventuk doe yant lebih kecil. Fada
perbunglusnys aiteri grsbar botol Aarkisn yang dihinsi/
dilkolilingi bush uorkisa yong sejar yzn® berwamms con-
isnt, dor pade Zembar botol zorkisa itu dibteri cap/merds
Pure Markiss Joice dan cop Binbtong Durpia, Jugz poda o
tol penuiupnya terbuat dori plastik y=ngz bermorek HI
yang menjamin Soabwe isi botol musih utuh, Addapun 1=
sellap kemasan hanya satu botol ukuran satu liter,
Dengan mengpunglan kemssan model baru ini, peruschaan
markisa Cv "Eb" maslil tetap juss memperishankon kusli-
tasnya. Sebenarnys dikembanghannys bentuk kemassn ba-
Tw ini karena kemasan lama juga sudali ada perusghaan -
markisa lein menggunzkesnnys, sehingis perusabssn mar-
kisa CV "BD" merancang model baru yaug mahﬂudpya agar
nonsumen dapat lebih tertarik denjan bentuk yons baru
¥ang lebih indak dan menarik. Memang hemasan Ieﬁg harn
ini bentuknys lebin prokiis,

Dengon menggunskan bentuk kemzson sabtu botol ing Juge
perusshaan mengemurﬁ;nnn.bﬁntut yons 1Ehih.kecil yang

ukiuran 200 ml yany aspsi iangsuag di minwr tanpa ik
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campur, Lﬁrtimu-aﬁ-n LR FI mepprodunsi bentuk nro-=

duk migi jfuq adelab untuk meloyni perpmintoan poda
pesin-pesta, mioslnys Lcara pertosuzu, acora keluor
Ga  dun Loain-igin, Romuson wind ing sudah dirsncang
denpan Sangat praktis yuan- modelny:. sudah berbentuk
gelas, yan dirun bkon dolem sekall vemakad an,

Bahar kemasan mini inl torbust dari Blostiic Fang,
bﬂfﬁarna bering yong dibveri can/merek Fresh Recdy
To Drink dan cop dintong Uurnia,

Denzan diteraphennys benty's kemasan buaru ini yang
tidak dimiliki oleh Lerusabaon yang sejenis, sehing
Ea benar-banar pooduk nmarkiss perusahasn CV vBpn o
memiliki ciri khas ¥ang berbeds dengan perusahesn -

sejenis,

Ferusahaan CV ™EDv gelnin manawarhian ceoduk yang L

-

I

masannys baru, produk yang kemosannya lama masih di
tawarkan pula, sebab bentuk Lemusan Yang baru  itu
tidak disenangi oleh semys konsumen,

Dengan dlkeémbangkannnyva bentuk kemasan bz~
ra dari produk markisa perusahsan CV wgpn voluma
penjualan semakin meningkat, terbukti hasiy penjua-
lan yong terjadi pada perusshaan Cv "Bhn setiap ta-

hunnya meningkat. Untuk lebih Jelasnya dapat  dili-

hat berukut ini :
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TABEL I1
FERSENTASE RENATK AN PEHJUALAA MARKISA |
PERUSAHAAN CV "BD" UJUNG PANDAKG
SELAMA TAHUN 1980 - 1984
- ) Penjualan Peru- ) |
rahun sahaan (unit) »
I
1980 494697 : z |
1581 58,327 17,4
1982 66.765 Ly 5
1583 7161 15,6
1984 9t. 389 2755

Sumber : Perusahaan Markisa CV®BD"

Dengan melihat tabel di atas, maka nampaklgh -
cleh kita, bahwa dengan diadskannya pengembangan produk,
khususnys modifikasi kemasan. bal ini dapatlah dilihat -
kenaikan penjualan yang terjadi pada perusahaasn markisa -
selama lima tahen ( 5 ) terakhir. Pada tabun 1981 kenai

kan vang terjadi sebesar 17,4 %, tahun 1982 sebesar 1i,

5 %, tahun 1983 kenaikan 15,6 ¥, dan skhirnya pada tahun
1384 kenaikan yang terjadi sebesar 27,5 %. Dengsn meli-
hat persentase kenaikan tersebut maka dapatlah dilihat -

bahwa perusahaan ini mempunyai masa depan Yyang cukup

baik., g .

|



o« 3+ hnaliss Ramalan Penjualan

Kan Jierasinga lebik tgard lima tahun blzsanya M=

buat sebush Tamalan penjualan, kerena dengan membuat

remalan penjualan tersebut perusahuan ekan mendspot-
kan petunjuk serts anformasi yang akan sangzt memban
tu di dslan mengetahul besarnya Penjualan puda @enn
Jang aken datang, Hal ing uls turut berguns bagi
bPerusahazn untulk meEnyusun aktivitas rencang produksi
dan kegiatan pomasaran lainnya vang akan dil akukan

untui mendorong tercapainya volume penjualan yong te
lah ditargetkan sertg juga akan memperkecil kerugian
Perusahaan terutama yang menyanghut mengenai kebi jak
s&naan persedizan agar janzan Sampai terlaly beriebi
han atau terlalu kelturangan, karena Eebagaimana di-
ketabui bezhwa kedua hal tersebut skan depat meanimbul
kan effek y;ng lturang menguntunglkan bagi pihek peru-
sahaan, sehingga dengan demikian remalan penjuslan

itu sangat membantu dalam menjzlankan mktivitas . pe-
rusahaan . untuk melskukan perhitungan terhadap ra-
malan penjualsn perusahaan pabrik markisa. . OV Bip-
tang Dunia Ujung Pandang yang zkan datang maks peni-
Lis ekan mempergunakan pangkat dua terkecil ( least

square methot ) gebagaimana yang terlihat  berikut

ini :
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TABEL 111
FERHITUNGAN PENJUALAN MARKISA
FADA PERUSAHAAN CV nBDn

{ 1980 - 1984 )

Tahun X Pen%ualan XY =
1980 =2 49.697 -99,394 b
1981 -1 58.327 -584327 1
1982 o 664767 0 0
1983 s 77+161 77161 1
1984 = 98.389 1596.778 L

Sumber : Pabrik Markisa CV "BD"

Dalam menggunakan least equare method, penulis -

menggunakan fungsi linear yaitu :

Y= g+b X

di mana i

¥ = Volume penjualan yang hendak dicari

X
Untuk mendapatkan milai variable g dan B tarai-

o
Pripde tahunan A

. but maka dipergunakan bentuk persamazn :




b3
le '}:"‘.' = na + p {}:
11, ‘(ﬂ = E'(]'{ + b (:,,:E
Berd-parkan tahel 119 di atas, maka depailah di-

ketahul nilsi-nilai dari variszbel-variabel a don b vodtu:

D s ng ey {x :
350341 = 5,0 4+ b0

5 g = 29034 l

5
a= 70,008,2 |
II) €X¥ = a€x + v€xf H

116,218 = a.0 + b.10
10 b= 1164218
10

b= 1l.621,8

Dengan memperhatikan nilai a dan b dapatlah dica-

ri nilai ramalan penjualan untuk masing-masing priocde de-

ngan memakai pereamaan fungsi linear yaitu :

Perseamaen : Y= a + b X
Y 90,008,2 + 11.621,8 ( X )

]

Nilai ramalan T
20,008,2 + 11,6218 ( -2 )

Y1 . 1980 =

- = L6e76L,6 atau 45.76S unit

| ¥t 1981 = 70.008,2 + 11.621,8 ( -1 )
| - 58,3864 atau 58.386 unit
Yyt 1982 = 70,008,2 + 11.621,8 ( 0 )

= 70,008,2 atau 70.008 unit

¥1! 1983 = 70.008,2 + 11,621,868 ( 1)
& w= Bleb630 unit

AR



e il

&L
i S T

?Giﬂﬂ:'_',: R, l.-.'.-F.EJElp'E' { 2]

?3e241,8 atan 93,252 unit
-

Dengan berpataiiun pods talun desar ( %=0 ) ada -

lah 1282, mak atls 1§ 1o
= p MGl dﬂpdtlu_il uLlier mal; jual: 1
: perolen romalan penjualon mar-

w1iga pada tahun 1985 ( di mans Mya adalah 1985-14982=3 )

vaitu @

¥ 1555’ = ?GiDGE"E + .11.-'521}5 |: 5 .}
TOO0R,2 + 34,865,4

13
1=
o
=
-
W
~]
LN
™
(]
£
i
fa
(==
-]
3
-
(L =]
=]
ey
L o
i
[
[

T e R

e e e B, S B o 5 . e o o e e o e o ot B o

70,008,2 + 11,621,8 ( 4 )
70.008,2 + 46.487,2
116.495,4 atau 115,495 unit

L e e N R L R p N ae p——
T T o o o o T o o o o . o o oy

¥' 1936

n

Y' 1987 = 70.003,2 + 11.621,8 ( 5 )
70.006,2 + 58,109

128,.117,2 atau 128.117 unit

e e S N B e s e S et S B e i o g e S

g el — i =

1

. ¥' 1988 = 70,008,2 + 11,621,8 ( 6 )
1 90,008,2 + 69.73%0,8
139.739 unit

e e e L T

1

1

70,008,2 + 11.621,8 ( 7 }

¥

! Y 1989

it

70,008,2 + 81,352,656
151.360,8 atau 151.361 unit

— -

e e -

1 Sudah mudah dipshami, maka hasil  perhitungan

ramelan pen jualan markisa dimasukkan ke dalam tabel beri-

kut ini :




l.I
'

TABEL IV ' I
REAMALAN PENJUALAN PERUSAHALN MARKISA ¢v ~BD»
TAHUN 1985 - 1989
( DALAM BNIT )

Tahun Hamalan Penjualan
1985 104,874 '
1986 116,495
1987 128.117
1958 139.739
1989 151.361

Sumber : Hagil Perhitungan dengan tahun dasar 1982

Dalam perhitungan di atas dianggap faktor-faktor
lain tidak berubah, sehingga tabel di atas dapat diguna -
kan untuk mengistimasikan penjualan markisa dimasa yang -
akkan datang. Perubahan yang terjadi pada faktor - faktor
lain sebagai penunjang dalam memasarkan atag pen jualan -

produk seperti : daya beli masyarakat, peralihan konsumen

dari produk lain, kebijaksanasan pemerintah dan lain-lain
1 hal ini dapat mengakibatkan angka penjualan yang sudah di
rencanakan belum pasti dapat tercapai.

Berdasarkan hasil perhitungan di atas, maka da-

pat diketahui perkiraan penjualan markisa pada perusahaan

gV "BD" selamas 5 tahun yang akan datang, di mana terlihat



Bh
adanya peningkatan Penjualan dari tahup ke tahun, Selan
jutnya untuk mengetahui pPerkembangan pemasaran markisa
pada masa yang akan datang dapat diketahui dengan me-
lalui penganalisaan terBadap potensi pasar perusahaan,

karena dengan ini Pula maka dapatlah disusun suaty stra
tegi perusahaan secara menyeluruh dan usaha untuk men-
dorong tingkat penjualan perusahaan haruslah lebih di-
pikirkan oleh pimpinan perusshaan dan untuk itu maka di
perolehnya data-data yang tersedia kemungkinan adanya =

perkembangan perusahssn pada masa Yang akan datang. De-

mikian pula halnya bagi perusahaan pabrik markisa CVYEDW
maka di dalam mengambil keputusan untuk men jalankan usa-
hanya selalu membutuhkan informasi dan remalan-ramalan —
mengenai perkembangan permintaan afan markisa di masa-
masa yang skan datang yang akan diketahui dengan menghi-
"tung potensi pasar untuk produk markisa yang beredar di-
dalam pasar pada masa yang akan dataﬂs dengan mempergu -

naktan data penjualan industri markisa yang ada secara -

kegselurunan. Hal mana dapat diiihat pada tabel berikut

ini :
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TABEL vy
FERHITUNGAN PENJUALAN MARKISA DI
KOTA MADYA UJUNG PANDANG

TAHUN 1980-1984
( DALAM UNIY )

Penjualan
Tahun X ¥ ¥y X
lgau -2 212,000 =l 2l 000 L
1981 -1 226.770 -226.4770 1
1982 0 271,060 0 0
1983 1 309.010 309,013 1
1584 2 345.704 691.408 L
Total ] 1. 3644547 39,651 10
Sumber : Kantor Wilayah Departemen Perindustrian dan

Departemen Ferdagangan Ujung Pandang

Berfasarkan data dari tabel di atas, maka da -

- patlah dicari nilai-nilai a dan b dengan menggunakan ru

mus sebagal berikut :
na + h!EI

I) {¥ = .
Il-ﬁé#-Eﬁ? = 5{& + b.0
5 & = la364347

!

B —————
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e TR T T

|

. e
SEEET o=

11) (11 =2 & Ex + b {lxz
349¢E51 = a. 0 + 1 « 10

I e e T TEL ST T

10b = 349.651
b 3494651
10 f

b = 34,695,1
=%

—— e i e
ke ]

Dengan menggunakan fungei linear, ¥ = a = b (X),
maka dapat dihitung daya Eerap pasar untuk Kota Madya -
Ujung Pandang dalam Jangka waktu 5 tahun mendatang yaitu

sebagai berikut i

¥' 1985

! = 272.909,4 + 34.965,1 ( 3 )

| = E?E-?DQI# +-1G415951}

. = 377.804,7 atau 377.805 unit
= 272.909,4 + 34.965,1 ( 4 )

i 1986
| 272.909,4 + 139.860,L
= {12.769,8 atan 412.770 unit

b=t St e |

272.909,7 + 34.965,1 ( 5 )
272.909,7 + 174.825,5
L47.754,9 atau 447735 unit

e e EREm ST EESEEZE=EEEE=ER

it

1 1587

n

r‘_______________._a



3! 1988
T 1989
4 Untuk lebih

n

1]

272.909,4 + 34,965,1 (6 )

£72.509,4 + 209,790,6
482,700 unit

s . P e

e

272.909,14 + 344965,1 ( 7 )

272.909,4 + 244.755,7
217.665,1 atau S17.665 unit

- e

-y
e bl P et = § F T ¥ *

jelasnya hagil perhitungan di atas,

maka dapatlah dilihat dalem tabel VI di bawah ini.

TABEL VI

ESTIMASI PERMINTAAN MARKISA

KOTA MADYA UJUNG PANDANG
TAHUN 1985 - 1989

Tahun Estimasi Permintaan (unit)
! 1985 377.805
_ 1986 412.770
; 1987 L47 735
1988 L2770
i 1989 517.665

Sumber : Hasil perhitungan dengan t

ahun dasar 1982

LT T

PR Y

';—__——-;__——-_-—-J
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L |
4 CFhats, 1
d ﬁﬂﬁﬁﬁqiéﬁ |
a ! :‘. i -\-i"l.r'l :
e LT
| 1 u : i
Berdas E‘:':- bk T
arsan tabe] Vi, maka daﬂatiah ﬂlketa- If}g '
h i 1 '..I "I [ o .I
ui jumlah Permintaan produk markisa di Huté“— Mad}a:

UJjung Pandang un:uk Lahun 1985 - 1989,

JBOE mana da-
lam permintaan bersebut selaly

mengalami peningkatan

sehingga angka-angka ini merupakan informasi yang

baik bagi perusahaan industri markisa khususnya pe -

rusahaan markisa oV »wppn U jung Pandang,

Selis Analisa Market Share

Setiap perusahaan dalam men jalankan aktivi-

L S Pl

tag usahanya senantiasa memperhatikan kelangsungan
hidup perusahaan, dan juga selalu berusahka untuk me-
ngadakan expansi terhadap usahanya. Sebab dari wak=
tu - kewarntu selalu terjadi perubahan sebagai akibat
ﬁari perkempaugan ilmu pengetahuan dan tehnolog: -
" Yang tentunya skan membuka kesempatan baru bagl sia-
ra saja. Dengan demikian akan menciptaan suatu keé- -~;
adaan yang wompetatif, Fengusaha lainnya pun  teniu

axay memanfaatkan situasi ini dan babkan pengusaina i
barue akan muncul sebagai saingan., Dalam hubungan ini
Lub maka perlu untuk mengetanui Fan menganalisa mar
ket share perusahaan.

Market share adalah persentase penjualan

perusahaan dari keseluruhan penjualan industri atau

penjualan perusahaan dibagi dengan penjualan indus-
tri, Berdasarkan catatan Euliah yang pernal, penulis

ikuti dapat dikatakan, bahws di dalam meningkatkan

L ————————————————————




e

Ca

d.

H - -
enilngkatkan Promosi agar dapatr menarik-

langganan baru serta mendemanstrasiuan -
produk (modul) bapy '

Mengadakan Perbaikan dap meningkatkan
terhadap suaty produk (produk de;elﬂpmen}
dan menghasilkan produk dengan model -
Yang berbeda-beda, sehingga produk dapat
memasuki semua tingkat pasgar,
Meningkatkan kegiatan innovasi produk se
hingga dapat memasuki Pasar dengan pro -
duk baru dimana produk tersebut mempu-
nyai kegunaan yang baru

Mengadakan dan mendorong penjualan mela-
lul sistim harga, misalnya dengan membe-
ri potongan untuk sejumlah pembelian -
atau penetapan harga jual yang lebih ren
dah. Hal ini dapat dicapai dengan mening
katkan efesiensi dan efeltivitas operasi
perusahaan sehingga biaya produksi dapat
di tekan dan akhirnya harga jual pun
menjadi rendah.

Meningkatkan serta memperbaiki saluran -

distribusi perusahaan demgan juga me-
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Ngajak parg distributnr untuk ikyt serta
di dalag kegiatan Pemasaran

Market share Perusahaan adalgh mMerupakan ga-

lah satu ukuranp atau kriteria tentang keberhasiiap

atau kegagalan Perusahaan di dalam hengejar  tujuan

serta sasaran Perusahaan, Qleh karena itu, setiap ke=

kegiatan pemasaran Yang dilakukan untuk meningkat -
kan market share Perusahaan hendaknya selaly diarah-
kan kepada konsumen Yang sudah ada, maupun kepada ca-
lon konsumen Euna memenuhi serta mendorong mereka -
untuk mengadakan pembelian terhadap produk Yang diha-
silkan oleh perusahaan, Eite lihat pada perusahaan -
markisa CV "BD" mengusahakan market sharenya adalah

sebagai berikut :
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TABEL v1p
PERHITUNGAN MARKET Spapg PADA PERUSAHAuy :
MARKISA CV wppn pr UJUNG PaNDANG
TAHUN 1980-19g,
( BALAM UNIT )
e CRADHIE e e

1980 212,000 49,697 23, 4
1981 226.770 58.327 25,72
1582 271.060 66.767 24,63
1983 309,013 77.161 24,97
1984 345,704 58,389 28,46

Sumber : Perusahaan Markisa CV "ED"
Kantor Wilayah Departemen Prindustrian dan

Departemen Perdagangan Ujung Fandang

Berdasarkan tabel VII di atas, maka perkembangan/

i11ihat. Dimana -
Peélurunan market share perusahaan dapat diliha

28 % dan
Pada tahun 1981 kenaikan market share sebesar 2, .
rea 1,12 .
Pada tahun 1682 terjadi penurunan market sha 3

; T . arket share se
Kemudian pada tahnup 1983 terjadi kenaikan m

ada tahun 1984 market share .

g %. Jadi rata-rata mar=

besar 2,98 %, Dan akhirnya p
Juga terjadi kenaikan sebesar 2o embangan markat
ket share pertahun 24,44 #. Darl Moggeg PR

Share tersebut cukup baik. B



i
Dengan ad
anya datg teraehut, Bika d
dpatlah 4i-

berikan kepada perusahaan markisa Cy
TR

Sebagai

an dan se e

m bagal oahan Perilmbangan WOtUK ma
Ba=maga HEEE

ahﬂﬂ.(“it&ﬂﬁ}

TABEL V1TI
PERHITUNGAN MARKET SHARE papy
PERUSRHAAN MARKLISA GV WBD' DI UJUNG PADANG
TAHUN 1985 - 1989

Market Share

Tahun X ¥ XY 5=
1985 -2 2355 tly ~46, 08 b
1986 e 25,72 -25,72 4
1987 o 21,63 0 ¢
1988 1 24,97 297 :
1989 2 28,46 56,92 %

—

Sumber : Hasil Pernitungan

Berdasarkan tabel VIII di atas, maka dapatiah-
ugD" pada ma

‘ cv
dlhitung egtimasi market share Perusahaaﬂ

Ea F-EII'IE akan datang. Ethﬂﬂ
o
Jadi dengan menggunakan 1east square
: stimasi market share

( pangkat dua terkecil ), maka ®
Pat dihjitung melalui persamaan £ute

rikut .

da-=

gi lineal sebagal be-
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berikut ini

I) iY:ﬂﬁ"‘b(H
II} (Jﬁ=ﬂ:{+b<xa

suk ke dalanm Persamaan berikyt ini -

I) o e B s
lE?’lg = 2.0 + 1 . 0
5a= 127,19
127,19
a =
5
a * 25,438 atau 25,44
I1) ‘. Xt =a X + b X
glEg = H-IID + h-lﬂ
10 b = 9129
b = 9'129
10

b = ﬂ,g?_—g atan D,?j

=
=

Dengan berdasarkan nilai g dan b Jyan

leh, maka dapatlah dicari nilai ramakan market share

fu-
Untuk masing-masing priode dengan memskal persamaal

Ngsi linear yaitu :

g dipero=-
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T e AL Y e o il

HP—— n——
e i T o Sl e T i AW
oF L T re

i

Persamaan R .

ot
4

Nilal ramalan :

‘i' 1

T

'I 1

Y

'iF'I

=% ) yaitu :

"li 1

‘i i

‘E 1

i 3B % 76

= 22,44 + 0,93 ( X )

1980 = 25,44 + 0,93 ( -2 )
= 23,28 %

1981 = 25,4k + 5.93 (-1]
= 24,01 % |

1982 = 25,44 + 0,93 (0 )
= 25,44 %

1983 = 25,44 + 0493 1 1)
= 20,57 *®

198l = €9alb + 0,92 -3
= 2l ®

perpatckan dengan tahun dasar [ ¥=C )

1985 =
= Eﬁlhh + E.?g

1986 * ’

|1}
Pl
I
-
I
=
L
-
=3

1987 =



—~—---I-thh----.‘-‘.-...‘.

7
' 1gss

S2yhh + 0,93 (6)
= 25kl + 5 54
31,02 g
£t 1989 - S51hk + 0,93 ( 5 )
= 20, 4t ¥ 6,51
= 31,95 %

I

Untuk lebip Jelasnya dari hasii Ferhitungan -
estimasyi market share, makg berikut jpi Penulis memz -

sukkan angka-angka tersebut ke dalam tabe] berikut inj.

TABEL 1Ix
REMALAN MARKET SHARE
PERUSAHAAN MARKISA CV wEDv pr UJUNG PANDANG
TAHUN 1985 - 1989

Ramalan Market Share (%)

. Tahun
28,23
1985 4
29,16 o
1986
o 30,09
1987 i
8
g 31,95
1989 .

R
tahur dasar 1982
i1 Perhitungan dengan

Sumber : Hasil Per
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Dari hasil perhitungan market share tabel TX,

di atas, maka dapatlah diketahui bahwa, stimasi perhi-

tungan market share dari tahun ke tacun mengalami pe-
ningkatan yang cukup baik, hal ini mungkin disebabkan
karena perusahaan ini cukup memperhatikan masalah kebi
Jeksanaan pengembangan produk, namun berdasarkan ana-
lisa kami seandainya pimpinan perusahaan Markisa CVYBD"
ini lebih memperhatikan keadaan pasar saingan terutana
dalam hal penetapan harga jual yang tidak terlalu ting
gli, minimal sama dengan perusahaan-perusahaan-saingan-
nya maks market share dari perusahaan inli akan lebih
meningkat lagl, sebab produk markisa CV "BD" mempunyal
kelebihan-kelebihan dibanding dengan perusabaan-perusa
haan eaingan lainnya seperti :

- Produk perusahaan markisa CV "BD" mempunyai mutu le-

bih baik dari pada produk markisa perusahaan saingan.

: : "
Froduk perusahbaan markisa CV "BD" lebih dikenal dar

i ingan.
pada produk markisa perusahaan salng




BAB VI
KESIMPULAN DaN SARAN - SARAN

Gel. Kesimpulan

da

b.

Ca

d.

Mengenai hipotesa kerja yang diajukan dapatlah di
simpulkan, bahwa adanya pengemasan baru pada pe-
rusahaan inl telah menjadi suatu sarana yang man-
jur, karena kemasan yang dirancang dengan balk da
pat menciptakan nilai penyenangkan bagi konsumen-

dan nilai promosional bagi produsen.

Untuk menjaga nama baik perusahaan pabrik markisa
CV "ED" di dalam menjalankan aktivitasnya, harus
diperhatikan dan ditingkatkan mengingat semakin -
meningkatnya persaingan yang tinggi, maka faktor
Hualitasfmﬁtu merupakan penentu penghadapi Bal=-

ngan disamping faktor-faktor lainnyae

Dalam rangka pencapaian tujuan perusahaan maka -

pimpinan perusahaan mempunyal tanggung jawab yang

besar untuk mengambil guatu kebi jaksanaal dengan

, -
penetapan harga Yahe ralatif murah dan dapat

jangkau oleh konsumels

n

pat, maka perusahaan meny ediakal - lang~
aky

dengan c€ ‘ _ e
n beberaps penyalur_kecnl, jalah

sung kebutuha
nya adalah peda

Eang basals

Ro-toko Yans sebelud

79




ru : NS
Sallaan CV "HUY  malea volume penjualan dapat. 1 méw‘"

ni iked
ngkat dan dengan demilkian kelangsungan hidup per-

usahaan dapat dipertahankan,

f. Dengan melihat besarnya market share untul produksi

minuman markisa pada tahun 1980 sampal dengan 1984

dengan jumlah rata-rata 24,44 % pertahun adalah cu-
]:EHP hﬂikt

beda Saran-Saran

a. Demi terjaminnya kelancaran operasi perusahaan ' un-
tuk waktu yang akan datang sebaiknya manajer memi-_
kirkan lebih khusus tentang perencanaan perusabaan
setidaknya untuk jangka waktu menengah 3 tahun di—
muka. Karena CV ®BD" adalah perusahaan minuman, ten
tunya rencana tersebut harus disusun lebih ditekan-
kan pada rencana peningkatan mutu produk sekaligus

berkaitan dengan strategi pemasarpan perusabaan, te-

rutama dalam hal ini adalah rencana penjualan. Ke-

mudian rencaca jangka menengah tersebut diperinci =

lagi menjadi rencana tahunan, kwartalan dan selan =

' ter-
jutnya gampai bulanal. Dalam menyusun rencana

sebut sebaiknya diikut. sertakan sejumlah karyawan =

bahagian penjualan yang gudah Senior. Keterlibatan
a .

sl dalam Tangka untuk me
sejak awal, dan dengan demi-

an rencana terseput le-

1 mberikan kesem-
mereka ada

‘patan barpartisiPaEi

F kian keberhasilan pelaksana

bih terjamip.

____.-—-"”'d



b

d.

8L

Heddaknya perusahaan mengadakan analisa ramalan peg
Jualan untuk dapat meramalkan kemungkinan jumlah -

penjualan pada masa yang akan datang, yang berarti

kebutuhan bahan baku dapat diramalkan pada masa »ri

ode yang bersangkutan.

Dengan adanya peningkatan mutu dan volume penjualan
minuman markisa pada perusahaan CV "BD" perlu mem-
perhatikan market share yang ada untuk lebih di-
tingkatkan atau diperbesar agar kebutuhan dan . ke

puasan konsumen dapat dipenubl.

Diharapkan perusahaan dalam menjalankan Regiataﬂ-lg
bih banyak memperhatikan perkembangan dan perubahban
yang terjadi dalam linghkungan dunia usaha, terutama
Jang menyangkut procuk, yaitu kualllasnyay harga
jual yang ditetapkan dan pelayanalh yeng diberikan-

dalam usabanya, agal perusahas dapat neningkatian

market sharenyas
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