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BAE I

FENDAHUL AN

1.1. Latar Belakang Masalah

Ferkembangan dunia usaha yang sangat pesat dizaman
modairn ini menyebabkan marketing mendapat perhatian
penuh dari kalangan pengusaha secara  luas. Haéi
perusahaan  yang termasuk kalegori modern dan dikelolah
gsecara ilmiah, pemasaran menduduki salah satu fungsi
yang paling penting di dalam perusahaan. #palagi pada
zaman sekarang, di mana orang dengan bebas memproduksi
barang dan bebas pula menggunakan vangnya untuk membeli
harané yang mereka imnginkan dan  butuhkan. Di sini
pentingnya pengetahuan manajemen pemnasaran bagi =suatu
pErusshaan.

Dengan menerapkan dan menggunakan manajsmen Yang
baik dan teratur perusahaan dapat mengungguli perusahsan
laiﬁ dan pada akhirnya dapat meningkatkan market share
Yarng diharapkan darn - secara luas lagi dapat
mengikuti pasar wvang baru.,

.Banyak pErusahaan mengalami kegadalan karena tidak
mampL.  mambaca kémdaan saingan dan bahkan tidak dapat
MENCapal sasaran perusahaan  yvang diharaphkan karena

kombinasi marketing mixnya Belum szimbang clar

~lly



diantaranya yvang perlu juga diprrhatikan adalah
pemilihan dari saluran distribus pemasaran perusabhaan.
Saluran distreibusi merupakan kKomponen yang sangat
penting, kEarens produwi WAL diprﬂaukﬁihan telah
ditetapkan Eéhijaksaﬂaan harganya vyang Ssesual seirta
telah ditetapkan kebijaksanaan promosi yang tepat, namun
apabila kehijahsanaaq distribusi tidak tepat maka
segala aktivitas perusahaan akan mengalami kemacetan.

Dalam perekonomian masa kini, kaum produsen tidak

menjual hasil produksinya secara langsung kepacda
konsumen akhir. Mac am—macan perantara TS B P S
melaksanakan fungsinya masing — masing dan mempunyail

sabutarn berbeda-beda pula. Jadi lembaga-lembags peraﬁtra
atau penyalur itulah vang akan membantu produsen uuntok
menvalurkan bDarang dari pihak produsen kepada kmngﬁm@n
akhir.

Saluran distribusi merupakan sarana penting karena
diparlukan walktuw Iyang lama untuk membinahya dan tidak
mudah mengubabrnya. Untuk itu perusahaan harus  mampu
-mamiLih gsaluran distribusi mana wvang paling sesuai
deangan produlk yvang akan disalurkannya.:

Sama halnya vyang dialami oleh Parusahaan Umumn
Kehutanan Negara di Tajuncu Kabupaten Soppeng Propinsi
Sulawesi Selatan, di mana dalam usahanya menemui banyak
persoalan vang ada kaitannva dengan saluran distribusi
kEhususnya dan pemasaran pada umumnya.f Misalnwa i

Ferkembangan FPERLIM FERHUTANI wang dari  tahumn ketahun
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kurang stabil sehingga volume penjualan yang diharapkan
perusahaan balum mefnimnokat separti perusahaan—perusahsan
lainnya. °

Berikut  ind penulis ;amplrkaﬂ data—data mengenai
perkenbangan Jjumlah produksi dan jumlah penjualan dari

tabun 1987 sampai 1991 sebagai berikut :

Tabel 1
JUMLAH PRODUKSI DAN FENJUALAN
FERUM PEHUTAMI
TAJUNCU

{ TAHUN 1987 sampai 1991 )

Tahun ! Jumlah Produksi ! Jumlah Penjualan E
% { Kg ) 5 { kg ) %

‘ x : -

1587 | T2 17 : 255,85 i

; : i

17848 i SD.678.45 E 4.883, 00 E

1989 ! 10.509,77 : S0, 00 .

1990 i 11.450,B& % 12.5463,00 E

1991 E 12.4654,858 ; 1F.425,00 E

Sumber dataj; FERUM FERHUTAMI, TAJUNCL.

é



Dari: penjualan sutera diatas dapat diketahui bahwa
dari tahun 1987 sampai tabun 1788 selalu meningkat dan
tahun 1990 meningkat terus dan paling tinggi tahum 1971,
tetapi dapat dilihat Jjuga penﬁualan pada fahun 1989
di mana peEnUrunannya ianqaf derastis vaitu dengan jumlah
penjualan 5%0 kg. selama satu tahun.

Di sini dapat ditarik kesimpulan bahwa penjualan dari
Lahun ketahun kurang stabil, maka berdasarkan keadaan
di atas penulis dapat menyatakan bahwa kombinasi
marketing mix perusahaan yvang dilakukan selama ini belum
dapat meninghathan valume penjualan vang diharapkan
perusahaan dan khususnya kebijaksanaan saluran dis&rihuai
belum tepat, sehingga berdasarkan pertimbangan tersebut

penul is mencoba membahas persoalan—persoalan perusahasan.

1.2. Masalah Fokok

Bertitik tolak pads uraisn latar belakang terssbut
di atas,- maka masalah pokok yang dijumpai adalah bahwa
saluran distribusi yang digunakan perusahsarn selama ini

L

belum mampu meningkatkan market share.

Tuiuwan dan Kegunaan Fenulisan

— Tujuan 1. Untuk membantu perusahaan dalam saluran

distribusi.
2« untuk mengetahui pengaruh pemilihan

saluran distribusil terhadap wio l e

-penivalan .



=. Untuk mengetahui dan menyesuaikan teori-
teori yang telah diperoleh dengan
kenyataan empiris yang terjadi . pada

perusanaan.

-Kegunaan : 1. Dapat menjadi sumbsr kepustakaan atau

bahan perbandingan bagi orang Yanyg
ingin memperdalam ilmu pengetabhuannysa
tentang zaluran distibusi.

2. Dapat dijadikan bahan infomasi bagi
perusahaan tersebut dalam mengambil
keputusan tentang saluran distribusi

serta dapat menganalisis baik buruknya.

1.5. Hipotesah Kerija

Setelah menelaah masalah yang dialami Perusahaan

Umum Negara ( PERUM FERHUTAMI )} sebagai produsen

sutera, maka penulis merunuskan hipotesis kerJa sebagald

berikut =

1.

Jika perusahaan ini menggunakan saluran distribusi
vang lebih panjang, maka wvolume penjualannya  dapat
meningkat.

Jika perﬁsahaan ini menocgunakan wholesaler sebagai
lembaos perantara maka saluran distribusi lebih

baik dapat menjengkau konsumen/psmbell.




2.1.

2.5.

BAR II
METODOLOG 1

Hatndningi Fenelitian n

Metodologi .penelitian yang digunakan dalam
penulism; ini adalah peneslitian studi kasus dengan
memilih Perusahaan Umum Kehutanan MNegara sebagai
obyek penelitian, dengan memusatkan pehatian vyang
terbatas pada kasus saluran distribusi.
Daerah Fenelitian

Adapun - dasrah penelitian yang merupakan obyelk
penelitian penulisan dalam mengumpulkan data uwunituk
penyusunan skripsi  ini yaknl § Tajuncu He:amatqn
Donri-donri Kabupaten Soppeng Fropinsi Sulawesi
Selatan, Pemiliﬁan daerah ini didasarkan pada
pertimbangan tertentu bahwa, dasah tersebut

adalahkh daerah produsen yang pertama dan hasil vang

cukup besar dengan pengrajin sutera yang banyak.

Jenis dan Sumber Data
ABdapun sumber data vyang dipesrlukan yaitu s
1. Data Primer

Data vyang diperoleh langsung dari perusahaan

melalui pengamatan dan Wawancara secara
langsung dengan pimpinan dan kepala bagian
dan karyawan pEmasaran perusahaa sebhagai

responden .

b



2. Data Sekunder
Data vang berupa dukumen—dukumen atau berupa
laporan tertulis dari perusahaan yang mgmpunyai

kaitan langsung dengan pembahasan.

2.4. Metode Pengumpulan Data

Metode pengumpulan data yang digunakan dalam
penelitian imi adalah wawancara dengan ,képala
bagian pemasaran dan kKaryawan perusabaan untuk
memperaleh hasil vang diha?épkan E@maHEimal mungkin.
Dalam wawancara ini digunakan metode pengambilan
sampal acak sederhana, yaitu dengan mangundl unsur—
unsur penelitian atau satuvan=-satuan elemen dalam
populasi.

Selain melakukan wawancara, Jjuga ‘mengadakan
pengamatan secara langsung pada data meEngenai’

penjualan yvang diberikan.

2.5, Metode Analisis

Dengan melihat masalah vanﬁ _dikemukak&n
EehEIanﬁa, maka dalam membahas dan memecahkaﬁ
masalah terssebut tidak dapat dipisahkan dengan
aspek pemasaran lainnya, yané terdiri dari anaiiéig
pemasaran pada uwumumnya, khususnya lagi mengenail
pengertian marketing mix yang meliputi analisis

product, price, promotion dan place.



Untuk mengetahui dan menganalisis penjualan
utamanya dimasa ak;n datang, maks digunakan metode
Least Sguare, selanjutnya untuk mengetabui posisi
perusahaan di pasar digunakan market share.

d. Analisis Marketing mix

Marketing. mix marupakan kombinasi kegiatan
pemasaran yang dilaksanakan guna mencapal sasaran
pPEMASAFran § marketing mix dari suatu perusahaan
meliputi =

l. Suatu usaha untuk mengembangkan produk
dengan baiks.
2. Suatu usaha untuk’ mamparaleh
distribusi yang efektif.
Fa Suatu usaha LmEuk mempromosikan
penjualan produk. 4
4. Suatu usaha untuk menetapkan harga
panjualan produk. |
b. Market Share dan Trend penjualan perusahaan
dimasa akan datang.
Market Share dan Trend di masa vang akan

datang dihitung dengan menggunakan metode @

Total Penjualan Perusahaan
1.Market Share = ¥ 100 %

Total Fenjualan Industri

2. Metode Least Square, dengan menggunakan fungsi

linear yvaitu :

ik



IX., XY = & % '+ B »

la
¥ = A + bx

Dimana =

Y = Ramalan peniualan yang hendak dicari.

X = Pricde tabun
Untuk mendapatkan nilai variabgl a dan b digunakan
pErsaman ;

I. ¥ = pa + hu
2

E«. FAnalisa Saluran Distribusi

Suatu perusahaan dengan saluran distribusi  vang

digunakan merupakan sistim keselurubhan dalam
mEncapai konsumen akhir. Dalam hal ini,
kebernasilan perusahaan sering tegantung pada

hasll kerija saluran distribusinva, tentu saja tidak

boleh mengabaikan masalah—-masalah pemasaran lainnya.

Sistimatika Fembahasan

Agar penuwlisan skripsi ini dapat dilahukgn.
dengan mudah dan sistimatis, maka penulis akan
membagi ke dalam bebetrapa bab sebagai berikut

Bab Pertama, vyang merupakan bab pengantar
dalam pembahaszan sub bab-bab berikut antara lain 1
Latar belakang masalah, masalah pokok, tujuan dan

kegunaan penulisan, Hipotesis kerja.

1
Dayan Anton. 1973. Pengantar Metode Statistik
Jakarta : Lemabaga Penelitian Pendidikan dan

FPenerapan Ekonomi dan Sosial. hal. 299



Bab kedua, menocuraikan tentanag metodologi
yang menyangkut tinjauan pustaka, daerah
penelitian, jenis dan sumber data, metodes
pengumpulan data, metode analisis dan sistimatika
penbahasan.

Bah ketiga, menyangkut landasan teori yang
membahas terntang pengertian pemesaran, marketing
mix, market share dan trend penjualan.

Bab Empat, Menguraikan sajarah ringkas
perusahaan, struktur organisasi, dan keadaan
personalianya, proses produksi.

Bab kKelima, Merupakan bab pembahasan Yyang

menganalisis penjualan, perkembangan pernjualan,
bagaimana mznatapkan strategi pEMasaran dan
marketing mix, @analisa s=saluran distribusi dan

analisa market share.
Bab keenam, bab kesimpulan Yang beriskan
kesimpulan dan saran—-sarran yang dianggap perlu

untuk saluran distribusi.

Lo
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3.1. Pengertian dan Konsep Pemasaran

Kemajuan =zaman telah membawa dilema=dilema dan
kesempatan baru yang telah menjadi sebab menariknya
panagetahuan tentang pEmasaran bagi perusahaan-
perusahaan, vyang tentunya mempunyai dampak bagi dunia
usahta untuk lebih memperhatikan aspek pemasaran, valtu
adan%aa tendensi bagi organisasi perusashaan ( Khususnya
perusahaan"perusghaan vang ssjenis ) bersaing untuk
memasarkan hasil produknya. Bahkan tidak jarang terjadi
kegagalan suatu organisasi perusahaan untuk mencapal
tujuan vang telah direncanakannya, karena perusahaan
tersebut kurang mampu meningkatkan daya saing produknya,
jika dibanding dengan perusahaan sejenisnya memiliki
nilai kompetiti? yvang lebih baik. .. .
menghadapi dilema yang diakibatkan rendahnya daya saing
produk, hendaknya pihak manager jeli melihat kendala
Warg manyebabkan prnduknﬁa tidak mEmeoL mErnyaingil
produk=produk sejenisnya di pasar, sehingga tidak
menutup kemungkinan—-kemungkinan bagi perusahaan  yang
bersangkutan gagal mengembangkan usahanya. Diantara
berbagai kendalam menyebabkan kegagaian tersabut adalah
pEmasaran  yang kurang memadai atau dengan kata lain

produk wang dipasarkan belum memenuhi syarat. Hal ini

Li



ﬁapat saja diakibatkan kaena belwn akuratnya sistim
pengendalian dari pihak manager selama melalkulkan
kegiatan pemasaran.

Kegiatan pemasaran telah berkembang dengan pesat
dari kegiatan distribusi dan penjualan, menjadi suatu
falsata un tuk menghubungkan perusahaan=perusahaan
dengan pemasaran. Maka keberhasilan maupun kegagalan
suatu grganiaaﬁi perusahaan dalam mencapal gasaran
kegiatan maupun  tujuan utama, akan mencerminkan pula
berhasil tidaknya perusahaan Yarng besangkutan
mengaplikasikan fungsi peméﬁaan terhadap aktivitas wang
dilakukannya.

Untuk jelasnya arti pemasran, ahli skonemi me2ncoba
menguraikan dalam pembahasan berbeda-beda sesuai dengan
sudut pandangnya, namun pada prinsipnya sama apa VAR
dikemukalkan oleh parah ahli ekonomi mempuryai maksud dan
tujuan yang sama, yaitu mencakup segala aktivitas yang
behubungan kegiatan pengumpulan ﬁ%n penyaluran barang-
barang dan jasa dari produsen ke konsumen dalam waktu
‘dan  Jjumlah yang tepat serta harga vang dapat dijanﬁkau
aoleh kemampuan konsumen. .

Philip KOtler mengemukakan penggtian pEmasaan
sgbagal berikut :

“"Marketing is human activity directed at satisfying

2
nesds and wants through exchange procesess.”.

2 :
Philip Kotler. Marketing Management: Analysis
Flanning and Control ( Fouth Edition ), New
Daelhi : FPrentice Hal of India, 1980, hal 1%.

12




Dengan mempelajari defenisi tesebut di atas maka

kegiatan marketing dapat dikatakan maliputi. seluruh
kegiatan manusia yang diarahkan pada usaha untulk
memuaskan kebutuhan dan keinginan konsumen melalul

. pertukaran. Jadi pengertian dimini menitik beratkan pada
kebutuban dan keinginan konsumen melalui  barang  dan
jaza yang dihasilkan oleh poduser.

Szlanjutnya Stanton memberikan pengertian pemasatran
adalah =

"Marketing is a total system of interacting

business activities designed to plan price,
promate and distribute want satisfying
products and service to precent and poten-—
tial customers". 3.

Dari pengertian tersebut di atas dapat diketahui
bahwa marketing merupakan suatu keseluruhan sistim darl
kegiatan usaha atau bisnis wyang saling berinteraksi
untuk swuatu perencanaan produk, harga, promosi dan
distribusi. Para pengusaha menginginkan kepuasan produk
dan pelayanan terhadap langganan yang dianggap potensial.

Selanjutnya Alex Nitisumito mendefinisikan
marketing sebagai berikut :

“Semua kegiatan atau aktivitas yang bertujuan

untuk memperlancar arus barang, jasa dari
produsen hingga ke konsumen sSECas paling

efisien dengan maksud uwntuk menciptakan
yang efektif. 4.

=
W.J. Stanton, Fundamentals of Marketing (Toyo Mc
Craw Hill, Kogakusha, Ltd, 1971 hal. 14.
A :

Blex . Mitisumito, Marrke tjng (Jakata & BGalia
Indonesia, 1984 ) hal. 13.
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Dalam defenisi ini Mitisumito berpendapat
bahwa kmgiatan marketing bukan semata-mata umtul menjual
barang atau jasa saja, tetapi sebelum dan sesudahnya
juga miE L pakan marketing. Kegiatan marketing ini
ditujukarn baik Zangsung maupun tidak langsung wntuk
memperlancar arus  barang dan jasa dari produsen ke
Konsumen wehingga dapat menciptakan pErmintaan  yang
efektif.
pAmerican Marketing Association yang dikutip dan da
gadur oleh Winardi sebagal berikut &
iMarketing adalah pelalksanaan aktivitas dunia
usaha vang meEngerankan arus barang/benda—benda
serta jasa dari pihak yang menggunakan®. 3.
Fengetian ini adalah suatu kegiatan vang dilaksanakan
untuk menyalurkan barang atau jasa dari pihak produsen
ke kensumen.
Hal ini sejalan dengan pendapat Soshardi Sngit
sebagai berikut :
"Maketing adalah kegiatan-kegiatan usans yang
diperlukan wuntuk mengakibatkan terjadinya
pindahan milik dari pada barang dan j&asa

untuk menyelenggarakan distribusi
fisiknva". J.

2
Winardi. Asas—-fsas Marketing ( Bandung = Alumni
1980 ), hal. 3.

&
Boehardi Singi. Marketing Fraktis ( Yokyakarta :
Fenerbit Fakultas konomi UGM, 1980 )}, hal. 3.




T £

Sasaan pengertian ini pemasaran adalah pemindahan baik
figik maupun pemilikan ( ownership ) dari pada Barang
atau jasa dari produsen sampai kepada konsumen akhir.
Berdasarkan uraian-uraian yvang telah dikemukakan
di atas olehk para ahli ekonomi, maka pengertian itu

sangat lumrah dan tidak hanya sekedar merupakan suatu

proses  jual - beli antara produsen dan  konsumen.  Akan
tetapi kegiatan pemasaran merupakan suatu sistim
interaksi antara kegiatan—kegiatan wang saling

berhubungan dengan perencanaan, penantuan harga, promosi
dan distribusi barang-barang dan jasa wuntuk memuaskan
kebutuhan pembeli, maka pihak manager perusahaan dengan
hati-hati menentukan barang vang mereka hendalk produksi
dengan cara memenuhi kebutuhan riil para pembeli dalam
suatu persaingan yvang sehat.

Dalam parusahaan, uWnbtuk menjalankan kegiatan
pemasarannva harus ditentukan oleh konsep wvang dianutnya.
Fenerapan konsep pemasaran ini sangat potensial terutama
perusahaan wvang beroperasi tanpa berpadoman pada
perinsip pemasaran pembali. Peusahaan harus mendasari apa
wang dimaksud Eﬂnsep pemasaran, terutama perusahaan  vyang
berorientasi kepada pﬁmheli harus memadukan keputusan=-

keputusan pemasarannya dengan fungsi pemasaram lain.

-
L
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Konsep pemasaran menurut Stanton sebagal berikut

. "In its fullest sense, the marketing concept
is a philosophy of businesss which states

that the customers want, satisfaction is
the economic and social Jjustification of
company " s existence". 7.

Dalam defernisi ini bahwa bila suatu perusahaan ingin
berhasil maka harus menghadapi care—cara ataw kebiasaan
dalam masvarakat. Perusahaan tidak hanya berorigntasi
kepada pembeli saja, tetapi juga berorientasi kepada
masyarakat pada umumnya dimana harus berusaha memberilkan
keputuzan kepada konsumen dan masvarakat wntuk Jangka
panjang.

Selanjutnya Basu Swasta dan Irawan mengemulkalkan

konsep pemasaran sebagal berikut 1z

konsep pemasaran  adalah sebuah falsafah
bisnis wang menvatakan bahwa PEMUaSan
kebutuhan konsumen merupakan eyarat

ekonomi dan sosial bagi kelang sungan
hidup peusahaan". B.

Eerarti kalau peruszahaan imgin berhasil atau babkkan

"dapat hidup terusz iz harus meEnanggapi cara-cara atau

kebiasaan—kebiasaan dalam masyarakatnya.

2
Willian Stanton. _op. cit. hal. 13.

=)

Basu Bwasta dan Irawan._ Manajemen Femasaran Modern
Jakarta 3 Liberty, 19B3Z. hal. 83.
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Kotler membentangkan formulasi kKonsep pamasaran
sabagai berikut :

"The marketing concept is a customars
orientation backed by integrated
marketing effort aimed at generating
customers satisfaction as the
key to satisfying organizational
ﬂ':l_'l E“:ti\"E‘EH i ?J

Konsep LerrSebut berorientasi pada pembeli/konsumen dan
integrasi pemasarannya adalah usana untuk menciptakan
keputusan konsumen dalam mencapai tujuan perusanaan.

Dari berbagai pengertian pemasaran yang Qik&muhakan
maka dapat diketahui bahwa pengertian pemasaran itu
sangat luas dan dapat disimpulkan sebagai bsrikut :

1. Seoala Rﬁgiﬂtaa atau aktivifas Wang manyangkut
penciptaan faedah dan wusaha pembelian, penjﬁalan Yang
meliputi segala sktivitas perdagangan antara produsen
dengan konsumean .

2. Begala aktivitas vang dijalankan oleh indiwvidu atau
urganisasj-untuk memindahkkan barang-barang dan jasa-
Jjasa dari produsen ke konsumen.

. kegiatan pﬁmﬁugran.merupahan tindakan berpindahnya

_.barang atau jasa — jasa yang menyebabkan timbulnya

distribusi.

q-
Kotler_op. cit, hal. BH.
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2.2. Marketing Mix

Marketing mix merupakan salah satu variabel wang
digunakan perusahaan sebagai sarana untuk memenuhi lewat
pelayanan kebutuhan, keinginan konsumen.

Semua variabel-variabel Varng dikuasai oleh
ma;keting manajer Ltk Tujuan mempengaruhi

permintaan barang atau produksi perusahaan dalam dilmu

gkonomi dikenal dengan nam& " marketing mix Y.
ﬁdaan variabel=variabal vyang terdapat + dalam
marketing seperti; poduk , price, praomosi dan

distribusi. Variabel=-variabel tesebut "saling bekaitan
dengan masalah bagaimana menetapkan bentuk panawaran
pada sekmen pasar tertentu.
Basu Swasta dan  Irawan mEnsgaskan pengertian
marketing mix sebagal berikut =
"Wariabel atau kegiatam yvang merupakarn
inti dari =istim pemasaran perusahaan,

yakni § produk, struktur harga, kegiatan
promosi dan sistim distribusi™. 10,

" Berdasarkan uraian di atas maka seorang pimpinan

parusahaan dalam menjalankan kehijaksanaan-
kebijaksanaan perusahaan harus memperhatikan wvaiabel-

variabel dari marketing mix secara terkoordinir agar

10 )
Basu Swasta dan Irawan._op.cit. hal. 78.




pernjualan dari produksi parusahaan dapat mencapai hasil

vang maksimal.

Kotler mengajukan pengertian marketing mix sebagal
berikut :

"Marketing mix is the set of controllable

variables and their level=s that tha firm

uses to influence the target market". 11.
Pengertian ini menskankan pads beberpa variabel vyang
dapat dikontrol untuk mampengaruhi pasar yang
ditargetkan, sehingaga DEFUﬁahaEn. dapat berjalan dengan
baik dan Llancar.

Selanjutnya mc. Carthy mengemukakan empat wvariabel
vang dikontrol, dikenal dengan marketing miz atau atau
dirnamakan the four F'S dikutip oleh Winardi sebagal
berikut i

"1. Product [ produk )

2. Price ( harga )
2. Promotion { promosi )
4. Pl ace [ saluran distribusi }". 12Z.
Bertolak pada wraian bauran pemagarén Wang t2lah

dikemukakan di atas maka untuk lebih 'jelasﬁya empat

variabel tersebut sebagai berikut :

11
kotler. op. cit. hal. BB.

12
Winardi._op.cit, hal. 13%
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Sedal-

Froduuk

Fengolahan konponen imi secara singkat dapat
dikatakan sebagal pesngembangan praduk—produk yang
tepat untuk dipasarkan oleh perusahaan, sehingoa
pasar yang ingin dituju ( target pasar y. Hal ini
meliputi keputusan-keputusan Yang gezhubungan
dengan perubahan, penambahan atau pengurangan
produk yang dihasilkan. Pengembangan produk dapat
dilakukan setelah mengavaluasi kebutuhan dan
keinginan pasarnya.

Dengan demikian seorang penéuaaha / pErusa-
haan hendaknya melihat dengan j?li bagaimmﬁa.
m&n:iptskﬂn suatu produk barang sSesual keinginan
dan =alerah konsumen, agar barang vang dihasilkan
dapat diserap dikalangan masyarakat.

Kotler mengemukakan arti prodok sphagal

berikut 3

"Froduk adalah szgala sEsuatu

Wang ditawarkan kepada pasaran

urtuk diperhatikan,dibeli,digunakan

atau dikonsumsikani istilah produk

mencakupi benda - benda fimik,

jasa-jasa.kepribadian, tempat—
tempat orrganisasi dan ide—ide" 13-

13
Philip Kotler. Marketing Manscement. Edisi

keempat ( jakart : Erlangga, 1983 ) hal.3.




Splanjutnya Tormulasi produk mEnLrut Basi
Swasta dan lrawan sebagai berikut s
npraduk adalah suatu sifat yvang komleks
baik dapat dirabah maupun tidak dapat
dirabah, termasuk bungkus , Warna,
harga, pretise peubahan dan pengecer
0leh pembeli wntuk memuaskan keinginan
atau kebutuhannya". 14.
Dengan menyimak udailan produk di atas, bahwa
produk itu tidak hanya berupa unsur fisik, tetapi
juga mencakup sifat non fisik., wseperti harga,
warna, prestise dan pelayanan. Jadi semua UnNSLE

ini dapat dipandang sebagai alat pomuas kebutuhan

pembezlinva.

Eemudian Basw Ewasta dan ITrawan
menggolongkan produk sebagai berikut®. 15
1) Fenggolongan barang berdasarkan ke puasan

segera dan kepuasan kKonsuman jangka panjang.

Produk ini dapat dibagi dalam tingkatan sebagai

berikut

a. Barang yang bermanfaat { salutory product ).
yaitu batng yang mempunyai daya taik endah,
tetapi dapat membaikan manfaat vang

tinggi kepada konsumen dalam jangka panjang.

14

Basu Swasta dan Irawan. _op. git, hal. 1469
15

Ibid, hal. 1a&

?
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Barang yang kyrang sampurna (deficient poduct),
yvaitu barang yvang tidak mempunyal dava tarik

dan kurang, manfaatnya.

Barang yang menyenangkan ( pleasing product ),

vaitu barang vyang segera dapat memberikan
kepuasan tetapi dapat berakibat buruk bacgi
konsumem dalam jangka penjang.

Barang . vyang sa2ngat dipelukan ( desirable
product 1. wyaitu baang dapat memberikan

kepuasan dengan segera dalam jangka panjang.

Pernggolongan barang menurut tujuan pemakainya

oleh sipemakai. Barang ini dapat digolongkan

gebagal belkul :

&=

Earang konsumsi, adalanh barang yang diﬁeli
dengan tujuan dikonsumsikan. Pembeli barang
tesebut adalah konsumen akhir, bukan pemakai
industri. h

Barang konsumsi ini dapat dibedakan yaitu :

Barang kanvenisn { convenience gocds

barang vyang mudah dipakail, membslinya dapat di

uéhbaang tempat serta tidak membandingkan mutu,

harga dan sebagainyva misalnya @ rokok. sabun dan

lain—=laimn.

- Barang industri, yaitu barang yang dibeli

Y4




untuk diproses lagi atau urtulk  kepsntinaan
industi. Pembeli baang tersebut seperti bahan

baku, barang setengah fadi dan sphagalinya.

3.2.2. Ha rga

Faida setiap produk atau jasa wahg
ditawarkan, mala bagian pEmasaran berhalk
menentukan harga produknya. Ditiniau dari

parusahaan secaé individu, harga merupakan suatu
determinan utama bagl permintaan di  pasaran.
Karena harga mempengaruhi akan posisi i@ s L g an
dan market share seta juga meEuvpakan Eitik -TDkUE
perhatian terhadap program pemasaran perusahasn.

Dalam memutuskan mutu dan peningkatan barang/jasa

wandg dihasilkan, maka manej @ perlu

mmmaurhatikan PEranan penting harga dalam
keputusan tersebut. Demikian Juga manager

mengeluarkan biaya vyang besar untuk keperluan .
promosi, maka keglatan mempengaruhi harga bagi
harang yang ditawarkan. Pangkal utama tak lain
karena masyarakat tessabut  tidak terlepas dari
masalah harga.

Untuk 1ebih jelasnya harga, Mitisemito menge-

mukakan sebagaiberikul s




v Nilai suatu barang yang diudkur

dengan jumlan wang dimana BErda-
earkan nilai tersebut apseciang
atau pErusananns perusanaan
bersedia melaepaskan barang/jasa
yang dimiliki kepada pihak
lain". 1é&

Dalam pengsrtian  harga diasumsikan sama dengan
nilai yang dapat diukur dalam jumlah uang sebagail
alat *ukar yang sah dalam dunia usaha.

Selanjutnya Easu Ewasta dan I rawan
mamberikan formulasi ati harga sebagai bkeikut

" Harga adalah jumlah wang (ditam-—

bain  beberapa produk kalau munkinj

yang dibutuhkan untuk mendapatkan

zajumlah kombinasi dari produk dan
pelayanannya®. 17

Dari formolasi ini kita dapat mengetabui bahwa
harga yandg ﬂihayaw-gleh pembeli itu sudah ter-
masuk pelayanan yang dibeikan olah penjual. Bukan
pernjual juga menginginkan sejumlah kmntﬁngaﬁ dai
harga tersebut.

Berdasarkan uraian diatas, harga merupakan
satu-satunya LM ST bauran pEmasaran wang

menghasilkan perndapatan penjusalan, sedangkan

unsur=unsur lainnya semata-mata’ merupakan  unsur

16 .
Alex. B. MNitisemito. gp. cit. hal. 239

17
Pasu Swasta dan Irawan._op. cit. hal. 241




biaya saja. Walaupun penetapan harga marupakan
soal wyang . penting, masih banyak perusahaan yang
kurang sempurna menengani soal penatapan  harga.
Di antara kekeliruan yang. lazim, yaitu penstapan
harga terlalu berorientasi kepada biaya dan pada
umumnya oleh pihak perusahaan kurang diindahkan
intensitas—-permintaan, soal pskologi kaum pelang-—
oan, kurang sering pula diadakan peninjauvan harga
untuk memsnfaatkan keadaan yang berubab di pasa—
=T penstapan1haga itw terlalu s=ring dilakukan
spcara terpisabh dari upsur-unsur Dauran PEMASIAN
lainnye dan  kurang diperhatikan sabagai suatu
hakiki dalam ertegi peraturan posisi pasaran,
juga haga ditu kurang dianeka— ragamkan _bagi
berbagai Jjenis barang din segnen— ssgmen dai
pasaran. DOleh kasna 1tu, pihak pearusabsan dalam
penetapan harga yang dapat memberikan keuntungan
dimana merupalkan sumbe penghasilan psrusahaan itu
sgndiri, dalam hal ini tentunya pihak perusahaan

L]

menztapakan dibawa haga para p@saing yang ada.

Sslanjutnya EKotlér berpendapat bahwa, penetapan
harga éidaﬁarkan padsa #
" 1. Cost oriented pricing,
2. Demand oriented pricing,
3. Competition oriented pricing". 18.

-

is
Fhilip Kotler._aop.git, hal. 3B%.
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adil. Fenetapan harga yang didasarkan pada bilaya
atas barang vang dihasilkan suatu perusahaan,
maka perlu dipertimbangkan blaya yang dikeluarkan
ufptuk memproduksi barang tersebut.
Biasanva kedalam harga ini sudah diparhitungkan
sejumlah mark-up tertentu. Mark-up merupakan
kelabihan harga juga diatas harga belinya, Yyang
biasanya dinyvatakan dengan prosentase.
ad ) 2. Fenetapan harga yang didasarkan atas
permintaan. Jadi dalam hal ini perusahaan berusaha
mengetahui jumlah suplay dan demand. Bentuk umumnya
dari demand oriented pricing adalah price
digcrimination, dimana produk vang sama dijual
dalam harga yang berbeda. Hal ini dapat dilakukan
baerdasarkan i
= Langganan

= Product-=varsion

Tempat
= Waktu.
ad) 3. Penetapan harga berdasarkan pada persaingan,
harga yang ditetapkan berdasarkan harga saingan.
Penstapan harga ini biasa lebih tingagi atau lebih
rendah dari pada saingan. Hal ini tergantung pada

kekuatan daya saing barang tersebut.

2y




Bartolak dari uraian diatas, maka pane—
tapan harga adalah merupakan urat nadi perusahaan
guna mencapal tujuan yang diinginkan. Olehnya
itu, pibhak perusabaan harus vakin secara tegas
tentang sasarang harga dan pemasaran yand bagqi—
mana yvang hendak dicapai sebelum ia dapat melak-=
sanakan penetapan harga sesuatu pruduk.

Adapun tujuan penetapan harga dikemukalan oleh
Basy Swasta dan Irawan yaitu 1

“"1.Meningkatkan penjualan

7 . Mempertahankan dan memperbaiki

markct shal™#,
Z.Mencapai laba maksimun". 1%.

T.2.5. Flace (Saluran Distribusi)

Salah satu wrsur dari marketing mix  yang
MM PN Y& 1 peranan pernting dalam kesuksesan
perusahaan dibidang pemasaran. FPerusahaan dalam
memproduksi  suatu jenis barang dan Jjasa biasanya
tidak menjual langsung képada konsumen akhir,tetapi
pada wmnumnya menjual melalui perantara unfuh sampal
kepada _konsumen akhir, terutama pada brang
konsumsi wnumnya dijual melalui  perantara  dengan
maksud menekan bisya, pencapalan pasar yang luas
dana menyehbar. Frodusen melimpabkan fungsi
pEMaSArannya kepada perantara dengan maksud

memperoleh péﬁghemataﬁ biaya.

19
Basu Swasta dan Irawan._op.cgit, hal. 242.
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Dalam penentuan saluran distribusi vang
akan digunakan, maka peruzahaan tersebut meEmpar-
timbangkan hal—-hal sebagai berikut :

a. Bifat dan macam barang
E. Kopercayaan kepada penyalur,
. Keadaan saingan
d. Kemampuan peruﬁahﬁan

Perusahaan dalam mendistribusikan hasil
produknya, selain memperhatikan hal tersebut
diatas, Jjuga produsen perlu maeqperhatikan taha-
san—tahapan saluran yang abkan digunakan sesual
dengan barang vyang akan dipasarkan. Tahapan—
tahapan saluran tersebut berdasarkan pada produk
yvang akan dijﬁal vaitu 1
1) Saluran distribési langsung, Yyaltu procusen

langsung melayani konsumen akhir.

2) Saluran distribusi melalui. pangecer, dimana

produsen menjwal kepada pengecer untuk

sampai kepada kKonsuwnen.

S.2.4. Pomosi

Fromosi merupakan salah satu sarana Tital dalam
dunia usaha/perusahaan guna memberikan informasi
dan membujuk pasar,sehubungan dengan produk  yang
ditawarkan. promosi bagi pihak produsen merupakan
sarana dalam memperkenalkan jenis, bentuk harga,
warna dan kwalitas dari ha#ang yvang dihasilkan guna

memenuhi kedinginamn dan kebutuban para  Konsuman.




upaya usaha bagaimana mempengarubi tingka laku para
kansumen agar dapat memb=li barang/jasa yang dita-
warkan.
Promosi menurut Basu Swasta dan Irawan seba=
gal berikuk :

Arus informasi atau persuasi satu
arah vang dibuat untuk mengarahkan

seaegrang atau organisasi kepada

tindakan yang menciptakan pertukaran

dalam pasaran”. 20.
Fromosi ini merupakan ards informasi yang
mempengaruhi seseorang dalam bertindak untuk
malakukan pertukaran antara pradusen Cengan

ko SUmiEn «

Kegiatan promosi tersebut oleh Basu Swasta dan
lrawan mengemukakan beberapa komponem  Yang spring
disebut

"Promotional mix  adalah  kombinasi

strategl yvang ‘paling baik dari

variabel=variabel periklanan yang

somuanya direncanakan untuk meEncapal

tujuwan program penjualan. 2Z1.

Untuk jelasnya komponem yang dimaksud dalam definisi
tersebut diatas adlalah sebagai berikut :

1} Periklanan adalah bentuk penawaran secara tidak
langsung,. melainkan dilakukan dengan melalui mass

media seperti radio, televesi, majalah, surat kabar,

poster dan lain-=lain.

20
Basu Swasta DH. Asas—Anas Marketing ..
(Edi=i II, Yokvakarta @ Liberty, 1780), hal. 1%0.
21

Basu Swasta dan lrawan. op.git, hal. 340,




.

4}

Personal selling adalah penawaran gacara langsung/
suatu percakapan antara salesmen dengan calon pemoz il
mengeEnai keadaan yang akan dijual. Fromosi ini sangat
baik karena antara penjual dan pembeliterjadi inter—
aksi langsung dari pembeli.

Fuligitas wvaitu meEndorong permintaan secara non el=T
zonal wuntuk suatu produk dan dengan manggunakan
berita komersil dalam madia Massa.

Promosi penjualan yaitu kegiatan yang dilakukan oleh
perusahaan untuk mendarong kKensumsn dan peEngecer agar
dapat membeli barang yang ditawarkan. KEeglatan—kegia
tan berupa pertunjukan.peragaan, paMEran, demosstrasi
dan sebagainya. Kegiatan ini dilakukan un tul
memberi  tahu, membujuk dan mempengaruhi tingka laku
konsumen agar dapat ménimbulkan keinginan membeli
terhadap barang yang ditawarkar.

Informasi yang dikandung formulasi di atas men=
gindikasikan bahwa dalam upaya memanuhi tujuan Yyang
ingin di eapai oleh suatu kegiatan promosi untuk
merealisasikan produk yamg ada, pihak manager parlu
juga mElakukan pengawasan atau inpekei. Adanya sistim
pﬂngawasan' atau inpeksi akan mampg meningkatkan

produktivitas perusahaan ke posisi yang lebih
baik. Dengan pengawasan atau inpeksi - dapat melihat
faktor yang manpengaruhi kegiatan—kegiatan macia

promosi.




Fak bnpr—fak toe torenbet sobagnl L g

1 Bosgarinva dand yaay digunakan untul promos: :
2} S2ifat pasar |

=y Jenis produk yang dipromosikan

4}y Tahap-tahap dalam sillus pehidupan barsng.

Faktor int adulah faktaor Wang memppeagaruhi
nridubtivitas dar dalam parusahaan, naka [ gtinaan
cumber—sumhier  produk ind dapat digunakan seafektif dan
sopfizien munkin  karans mazih =da cdalam janghkauan

pongauasIn  manag2r, s=hingga tinggi rendahnya tingkat

produktiviliss JErussnLan (ang R S O R PN S S VL R LR TR
dari kemampuan manager oengawasi sumbar-sunbar tersebut
dalam kegiatan promosi.

Mamun merupakan sustu masaleah adalabh pengacun Yanig
harasal dari luar perusabazn. Hal ini horada jangi-auan
manager perusahaan, Adanya stagnasi pada faktor di luar
kendali perusahaan, danst mengakibatkan retidak stabilan
produktivitas “vang dicapal. QOleb sgbab itu, prlhal
manager harus  jeli mslihat parubahan—perubahan Yang
ter jadi terhadap hal—=hal yang berbeda di luar Jangkauan
perusahaanyze kemudian menfe%uaihan dengan kebijaksanaan
cang diaplikasikan di dalam kegiatan promosi parusahaan
ity sendiri. Prosmoci adalah suatu  sarana  yang sangat

vital didalam wsegala oktivitas guna meraih suatu

, keberhasilan yang telah dicanangkan oleh perusahaan  itu

cendlrl .
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2.3. Saluran Distribusi

Saluran distribusi merupakan alat yang dipergunakan
oleh perusahaan  untuk menyalurkan hasil produknya ke
pasar hingga sampai kekangan Eonsumen glkhir. BRalam
parakonanian yang telah maju ini, kebanyakan produsen
tidak menjual ‘hasil produknya Secara iangﬂung kapada
kansumen akhkir. Diantara para produsen dan pemakal
akhir, taerdapat Jumlah besar pedagang perantara  yang
menjalankan berbagai fﬁnggi.

FPedagang perantara itu antara lainm &

a. Merchant middlemen yaitu pedagang besar dan pedagang
pembeli, memiliki hak atas dan menjual kenbali barang
bersangkutan.

b. Agen middlemend yaitu makelar atau bloker, perwakilan
dagang atau agen p&njualan warg mencari pambeli.,
malakukan negoisasi atas nama produsen tetapi tidak
memiliki ha# atas barang vang diperjual belikan.

Dalam rangka kegiatan memperlancar arus bBarary atauw
éasa dari prnduﬂén ke konsumen, maka salah satu faktor
penting yang harus diperhatikan adalah memilih secara
tepat saluran distribusi yang akan dipergunakan dalam
rargka wsaha penyaluran barang—barang atau Jjasa—jasa
dari produsen hiqgga sampal kepada pgmakéi akhir. Untuk
menyamﬁaihan barang—-barang kepada pemakai akhir dapat
dilakukan secara langsung maupun melalud pihak—pihah
tertentu yang menjadi perantara sebelum sampai kepada

pembeli alhirs




Pada umumnya setlap perusahaan, ealuran atau Jalur
ini bisa mErupalkan orang atau berupa lembaga~—

lembaga wusaha yang marupakan bagian dari paruﬁaba&ﬂ
produsen maupun merupakan badan usaha lain vang ikut

serta dalam proses pemindahan barang-barang atau jasa-
jasa dari prndusén ke konsuman.

Unkuk lebih jelasnya mengenal saluran distribusi,
kita perlu mengetabuli pendapat dari beberapa ahli,
antara lain pendapat yang dikemukakan oleh Basmu Swasta
dan drawan bahwa

"Saluran merupakan =satu Jjalur yang

dilalui oleh arus barang dan jasa dari

produsen ke perantara dan akhirnya

sanpai pada pemakai'. 2.
Defenisi di atas agak sempit karena membatasi barang
Yang disalurkan dari lembaga—lenbaga W ang
terlibat di dalamnya.

Untuk defenisi yang lebih luas dan tidak mambatasi
lembaga—lembaga yang ada di dalam dan di luar perusahaan
adalah seperti yang dikemukakan oleh he American
Markewting Association sebagai berikut :

“Saluran merupakan suatu struktur unit
organisasi dalam perusahaan dan luar
perusahaan yvang terdiri dari AUer ,
dealer, wholesaler dan retailer melalui

mana sebuah komnditi, produk atau jasa
di pasarkan". 23.

22
Basu Swasta dan Irawan._op.git. hal. 285. 23

Ibid, hal. 2809.

S
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Femasaran,maka aleh C. Blen Welters mergamil akan

defenisi saluran distribusi yang disadur oleh Basu

-

Swasta dan Irawan spbagai berikut @

ngajuran adalah kelompok pecagang dan

agen perusahaan yang mengkombinasikan
antara pemindahan fisik dan nama dari
suatu produk untuk meanciptakan kegunaan
dari pasar tertentu". 24.

i

Dari beberapa pendapat tersebut di atas dapat

b Towrs. manl

disimpulkan =

1) Baluran merupakan sekelompok lembaga wang ada
di antara berbagai lembaga yangd mengadalkan keria

sama wuntuk mencapai bujuan yang diinginkan. .

2) FPedagang dan agen
i 3) Fasar mErupakan  tujuan  akbir dari kegiatan
: distribusi. .

Eeperti yang telah disinggung pads halaman depan
bahwa pemilihan saluran distribusi wang tepat harus
diperhatikan rarerns penentuan saluran distribusi

merupakan salah satu diantara keputusan manaljemen Yang

e A == 3 -
T L S o

"paling penting dibidang pemasaran, karena :
1}y Saluran wvang dipilih, sangat mempengaruhi tiap
keputusan lain- dibidanag pEMASAIran . Keputusan

pimpinan perusahaan tentang harga jual; tergantung

=4 .
Basyu Swasta dan Irawan op.git. hal. Z686.
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apah peruzahaan i Eu akan menyalurkan hasil

melalui

produksinya melalui bebsrapa penyalur atau

sgjumlah besar pedagang SCEran.,

Saluran vang dipilih &kan melibatkan perusahaan

dalam ikatan kewajiban yang relatif lama dergan

perusahaan lain. Bila perusahaan telah menunjuk

sebuah pErusahaan dengan s@bagai peryalur

tunggal ymaka perusahaan tersebut tidak dapat lagi

mengankat penyalur lain di daaerah pEnjualan Yyang

SAMA .
Jadi kalau mengounakan distribusi vang tepat maka

omzet penjualan dari suatu parusahaan dapat

meningkat, karena itu manager perlu memikirkan

saluran distribusa yang digunakan agar barang Yang

ﬂihasilkén dapat tiba dengan tepat pada waktu yang

 tepat pada plihak yang membutuhkannya.

Disinl akan dikemukakan beberapa pedoman yang dapat
dipakai sebagal bahan pertimbangan di dalam memilinh
saluran distribusi yang tepat, asudah barang tentu

pedoman ini tidak dapat di lakukan secara lengkap,
tetapi dapat membantu para mansagEr dalam
mempertimbangkan hal-hal yang dimaksudkan yaitu =
s, Sifat barang

b. Sifat penyebarannya

c. Dana yang dapat disediakan
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d. Alternatif biay=x
@, Jumlah pembelian

f. Tingkat keuntungan

Sifat Barang

Dalam memilib saluran distribusi, maka sifat
barang juga ikut memberikan pengaruh terhadap
=aluran distribusi yang tepakt. Sifat barang
ini dapat barupa cepat tidaknya barang
tersebut mengalami kerusaéan seperti susu,
sayur-mayur dan lain-—lain, barang tersabut
cenderung menggunakan mata rantai yang pendek
atau langsung, sebab Jjika Barang tersebut
sudabh rusak dengan sendirinya harganya akan
turun bahkan tidak laku sama makali.
Sifat Fenyebarannya
Sifat penyebaran dari evatu barang turut
mempengaruhi pengambilan keputusan pamilihan
saluran .distribusi. Ada barang Yyang dalam
pEnyebarannya dilakukan seluas—luasnya dan
dibutuhkan oleh wmum, harga per unit relatif
rendah, pembeliannya pun relatif jumlah
kecil,seperti @ mabun, korek,danlain-lain.
Jadi barang—barang ini cenderung menggunakan

saluran distribusi yang panjand.

Dana yang dissdiakan

Sla
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ad) d.

Fengguanaan saluran digtribusi baik panJjang

maupun pendak, akan menimbulkan konsskueEnsi
pengadaan dana atau mﬁdal.

Sifat sSuatu barang terutama barang industri
harus didorong artinya kita harus mapgusahakan
agar barang tergebut dapat diterima oleh
kLonsumen atau lembaga distribusi dengan Cara
menjual barang terzebut dengan kredit daiam
Jangka waktu tertentu misalnya ¢ dijual
langsung kepada pPENQECEr inaka disini
diperiﬁkan modal yang cukup besar tetapil,
apabila digunakan grosir atau agan maka
masalah modal tidaklah terlalu besar karena
sebagian besar dana ditanggung «oleh agen atau
grosir, di samping itu resiko-resiko ssperti
tidak dibayar oleh pengecer menjadi tanggung
jawab agen atau grosir.Jadi umumnyé pErusahaan

vang tidak kuat kondisi keuangannya akan

cenderung menggunakan saluran distribusi yang

lgbih panjang.

Alternati Biava

Besarnya biava wang dikeluarkan oleh
perusahaan juga tergantung dari jenis saluran
distribusi wvang digunakan. Jika perusahaan
menggunakan saluran distribusi  yang pandek

atau langsung, maka Jjumlah biaya yang

37
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ad) f.

digunakan Frelatif tingoi aghab seluruh Diaya

ditanggung olefh &1 produsen  itu sendirl,
sebaliknya apabila menggunakan saluran

distribusi yang panjang maka biaya relatif

rendah, karéna sgbahagian biaya ditanggung

oleh perantara.

Jumlah Fembelian
Volume psnjualan produk dari suatu pErusahaan

sangat barpengaruh terhadap =saluran W AN

digunakannya. Rda barang yang panjualannya

setiap kalil dilakukan dalam jumlah yang besar,

tetapi jumlah konsumennya relatif kecil
misalnya @ menggunakan saluran distribusi
langsung .- X

Tingkat Keuntungan

Apabila perusahaan menggunakan saluran
distribusi dalam menyalurkan suatu jenis
barang., mak & qapat mempengarubi tingkat

prosentase keuntungan. Jadi perusahaan yang
meEnggunakan saluran distribus} langsaung, maka
tingkat keuntungan relatif besar, tetapi
apabila perusahaan menagunakan saluran
distribusi yang panjamg malka, prosentass
keuntungan relatif kecil, tetapi tingkat

penjualannya relatif besar.

L
s




sistim saluran distribusi tidak hanya berbeda
diantara perusahaan tetapl juga sering berubah dari
waktu ke waktu misalnya : sebuah saluran vyang dapat
hekeria dengan baik pada saat perusahaan itu masih kecil
tetapi wmenjadi kurang afisian péda saat perusahaan  1tu
bartambah geaar dan-dapat menangani baberaﬁaﬁ fungsil
distribusi dengan cara pelaksanaannya. Dizamping -itu ada
faktor lain vang menéehahkan matode distfibusi WAang
digunaken perlu dirubah. Untuk itu seorang manajer
perusahaan  perlu tangjap terhadap situasi dan kondisi,
haik di dalam maupun di luar parusahaan.

Falktor—faktor yang perlu dirubah sshagai berikut :

1} Perubahan dalam keinginan atau galara konsuman.

2) Perubahan dalam metods transportasi

3) Kemauan atau kesediaan para penyalur un tulk

manangaﬁi produk yang beranska ragam.

4} Kesediaan perantara untuk menyalurkan produl..

Selain faktor-faktor tersebut di E{Eﬁ masih ada
juga beberapa faktor yang sangat berpengarub Ididalam
memilih saluran distribusi yang akan digunakan. Faktor—
faktor terssbut yang dikemokakan oleh Basu Swaszta dan
Irawan sabagai berikut =

“1) Pertimbangan pasar
23 Pertimbangan barang

3) Pertimbanoan perusahaan
4) Fertimbangan perantara". 23.

-
=l

Basu Swasta dan Irawan. op. git. hal. 299.
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1.

Fertimbangan pasar .
karena saluran’ distribusi sangat dipengaruhi ocleh
pola. pembelian konsumen, maka keadaan pasar
merupakan faktor penting yang perlu diperhatikan
dalam memilih saluran distribusi.
Faktor-faktor yang sangat berpengaruh antara lain
a) Konsumen atau Pasar Industri
Jika pasar itu berupa pasar industri maka
peEngecer Jarang digunakan, tetapi jika pasar
konsumen dan pasar industri, perusahaan akan
mengﬁunahaﬁ igbih dari satu saluran distribusi.
b} Jumlah Fembeli Fotensial
Untuk jumlah konsumen yang relatlf. kecil dan
padasarnya, pErusanaan dapat merggunakan
pernjualan secara. langsung kepada konsuman
.akhir, tetapi Jjika Jumlah pembeli dalam
pasar tersebut cukup hegar. maka, produsen
cenderung menggunakan mata rantai saluran
distribusi wvang panjang agar lebih mudah
menjangkau konsumen.
c. dJumlah Pesanan
Ferusahaan dalam menghasilkan atau memproduksi
harus memperhatikan salera masyarakat.Jika ba-
rang yang dihasilkan banyak digemari konsumen

maka, tentu perusahaan dapat memproduksi

LA




sebanyak munkin. Hal ina dapat dilihat dari

minat konsumen unktuk membell  atad  meEmesan

barang. Jika Jjumlah yang dib=sli konsumen

relatif kecil, lebih baik menggunakan

distributor dalam panasAranny.

¥psenanoan Fembeli

¥Febiasaan pewbslli dari konsumen atau pamakal

industri sahéat barpangaruh terhadap

kebijaksanaan dalam peEnyaluran. Yang termasuk

kebiasaan membeli antara lain dipengaruhiluleh

beberapabh hal yaztu 2

= [Kemauan atau keinginan konsumen
membelanjakan uangnya.

- Tertariknya konsuman pada pembelian secara
kredit atau discount.

= Tertariknya konsumean pada pelayanan
penjualan.

- Tertariknya konsumen pacda bentuk / model dan
pembungkus dari produk terssbut.

Konsentrasi Fasar Secara Geografis

Secara ogeocgraftis pasar dapat dibagi atas

beberapah konsentrasi sepertis; industri
textil, industri kertas dan lain=-lain.Untuk
dasrah konsentrasl yang mempunyai tingkat

kepadatan vyang tinggi, maka perusahaan dapat
menggunakan distributor untuk kelancaran arus

barangnya.

i ),



ad) 2. Pertimbangan Barang

Dari segi barangnya maka, ada beb=rapah hal yang

harus dipertimbangkan antara lain =

i

Apabila nilai wunit dari’ barang &~ tersebut
rendah maka, produsen akan menggunakan saluran
distribusi yang panjang, tetapi sebaliknya
jika nilai wunitnya tinggi maka, =ehaiknya
perusahaan menggunakan saluran distribusi yang
pendak .

Besar dan beratnya barang i
Manager suatu perusahaan dalam.memilih saluran
distribusi perlu mempertimbangkan agrngkos
angkut dari selurun nilai barang, jika ongkos

barangnya besar dibandingkan dengan nilai

barangnya menyebabkan beban bagi perusahaan,

Lmaka héhen tersebut dapat dialihkan pada

perantara. Jika perantara dikut  menanggung
sebagian dari ongkos tersebut, ini biasanya
dalam hal pajak terhadap toke dan lain-lain.
Mudah Rusaknya Euétu Barang

Jika barang Qang hendak dijual tersebut mudaﬁ
rusak maka, perusahaan cenderung menggunalkan
saluran distribusi langsung, %tetapi Jika
perusahaan memerluka perantara maka, bharus
dipilih perantara vyang memeilikli fasilitas

penyimpanan yang lengkap.



ad) 3.

d.

Barang Standar dan Fesanar

Jika barang yang dijual adalah barang standar
maka * harus ada sejumlah perassdiaan pada
penyalur, sedang jika barang tersebut
herdasarkan peEsanan maka, penyalur tidak parlu

memiliki persediaan.

FPartimbangan Perusahaan

Faktor = fakter yang parlu dipertimbangkan dari

segli perusahaan adalah :

=

Sumber Pembalanjaan

Fenggunaan distribusi langsung biasanya
meﬁerlukan dana yang besar sghingga saluran
distribusi tersesbut kebanyakan digunakan oleh
pEruEaHaan vang kondisz: Eeuangannya kuat
misalnya perusahaan Ban Good Year, perusahaan
%ubil oyota dan lain-lain, prusahaan yang
bonafit. |

Fengalaman dan Kemampuan manajemean

Untuk perusahaan yang menjual barang baru atau
barang me -k haru- sebaiknya menggunakan
perantara. Hal ini disehabkan karena pada
LML Y & pErantara lebih berpenga;aman
dibidang pemasaran dan telah mempunyal
langganan sebelumnya.

Fengawasan Saluran Distribusi

Fengawasan dalam hal ini saluran distribusi

-
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ad)

memang sangat perlu diperhatikan dan tidak
boleh diabaikan. Seringkalil pErusahaan
menggunakan saluran distribusi langsung atau
pendak karena pengawasannya l=2bih mudah
dilakukan dan tidak berbelit-belit jika,
dibanding dengan saluran distribusi panjandg.
d. Pelayanan yan Diberikan Penjual

Service penjual kepada konsumen Juga mEmegar
peranan penting dalam kelancarang arus barang.
Satu ungkapan yang harus selalu diingat eleh
sgorang pengusaha babhwa, "Pembheli adalah Raja®
yvang artinya @ kita harus melayani konsuman

ity separti kita melayani seorang Faja.

4. Fertimbangan Ferantara

balam memilih Baluran distribusi WANT

digunakan maka, ada beberapah faktor yang harus

dipertimbangkan antara lain : .

a. Kegunaan Ferantara
Frodusen dalam menyalurkan harang—haraﬁgnya
menggunakan perantara sebab perantara dapat
membantu produsen mencari pemheli.dan memberi
informasi mengenal keadaan p;ﬂar. memban i
dalam pengepakan dan pemburgkusan serta
membantu dalam kegiatan promosi  dan juga

mempunyai inisiatif untuk memberikan usul

4]



tentang barang baru yang akan diprodyksikan

dima=a yang 4akan datang digemari oleh . ‘para

Y

konsuman .

L. Kesediaan Perantara dalam Memasarkan Produk
Jika perantara ingin membarikan pelayanan Yand
lebih baik misalnya meny?ﬁiahan fasilitas
panyimpanan, mak & produsen bersgdia
menggunakan perantara tersebut.

. Sikap Perantara terhadap kphijaksanaan produsen
Produsen mengadakan penyalur dan dengan maksud
agar dapat mengurangi kegliatan dari tanggung
jawabnya dalam menghadapi segalah macam resiko
misalnyas resike turunnya harga di pasaran
karena banyaknya saingan dari luar atau resiko
yang menyebabkan barang kurang laku karena
model dan lain-lain. Disinilah . peranan
perantara dimana harus menerima resiko yang
dihadapi itu setelah barang diserahkan oleh
prodilssn .

d. Bnokos
Dalaml memilih saluran distribusi yaﬁq
diguanakan, produsen perlu mempsrtimbangkan
puﬁa faktor onkos. Jika onkos dalam penyaluran
barang dapat lehiﬁ ringan dengan digunakan

perantara, maka hal ini dapat ditaruskan.,

A3



Yalume Penjualan

i

Pirodusen cenderung menggunakan perantara dalam
menyalurkan hasil produksinya kepada konsumen,
jika wvolume penjualan yang akan dihasilkan
oleh perantara kemunkinan lebih besar Jjika
dibandingkan perusahaan itu sendiri wand
secara langsung menjual " hasil produksinya
kopada konsumsn akbir.

Setelah mengntukan  saluran distribusl yang akan
glipakai, perusahaan atau produsen perlu menantukan
jumlah perantara untuk ditempatkan sebagai pedagang
besar atau pengecer.untuk itu perusahaan meﬁpunvai tig=
alternatif pilihan yaitu :

i. Distribusi Intensif
2, Distribusi Eksklusif
3. Distribusi Belektif

ad) 1. Distribusi Intensit

Biasanya distribusi intensif ini dilakukan oleh
produsen yang menjual barang konsumsi dan barang
konfiniens, sebhab harang—baranﬁ tersebut
mempunyai sifat penyaluran yang maluas maka,
banyak peEngecer yang digunakan dalam menyalurkan
barang-barang terssbut. Barang ini nilai’ per
unit nya rendah tetapi frekwensinya relatif
tinggi, sehingga perusahaan menggunakan penyalur

sebanyak munkin,agar dapat mepndekatli kKonsuwnen

&4
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serta meniangkau pasar yang luas. Makin cepat
kebutuhan konsumen terpenuhi ., merska semakin
merasakan adanya kepuasan dalam arti terbatas
pada waktu i1tu. Epdangkan barang industri vang
disalurkan dalam distribusi ini biasanya
terbatas pada jenis barang yang hanya berfungsi
urntuk melengkapi barang industri lainnya atau
barama standar, sepsrti minyak pelumas dan
sebagalnya.

Konsumen dalam memenuhi kebutuhannya dipengarubi
oleh  faktor kemudahan untuk mamperaleh  bBarang
terssgbu, faktor harga,mark dan kwalitas relatif
tidak mempengaruhi keputusan urmtuk membel i
barang tersebut.

Distribusi Eksklusif

Distribusi ini dilakukan oleh perusabaan dengan
menggunakan hanya satu padagang besar atau
pengecer dalam pasar tertentu dengan maksud agar
produsen  mudah mengadakan pEngawasn terhadp
produk yang disalurkan. Barang ini wempunyal
keurika ada modelnya, EtFlE- dan kwalitasnya,
harga barang tersebut relatif tinggil menyebablkan
konsumen dari barang ini rendah serta volume
penjualannya rendah pula.

Umainnya distribusi ini digunakan pada :

a. Apabila penyalur dapat menyediakan persediaan

.-_L‘:.'



adld 3.

barang tersebut dalam jumlah y=ang cukup
besar,sehingaa konsuman leluasa meamilih
produk yang disernangi.
b. RApabila barang tersebut  menerlukan sErvice
sgsudah penjualan, seperti AC, mesin-mesin
dan s=bagainya.

c. Barang-barang spesial.

ﬁiﬁtfihuﬂi Selektif

Perusahaan yang biasanya menggunakan distribusi
selektif ini akan berusaha memilih sejumlah
besar pedagang atau grosir dan peEngacer yang
terbatas pada satu daerah tertentu, pEngEUNaan
saluran ini Eiasanya digunakan untuk memasarkan
barang baru, barang shoping atau barang sosial,
barang industri yang berfungsi mernambah kegunaan
barang industri lainnya yang membutuhkan.:
Konsumén dari harga yang disalurkan dari dalam
salu;an distribusi ini tergantung pada pemahaman
mengenal barang tersebut, sghingga meraka
hersﬂdia melgangkan Waktu untuk mendapatkan
barang tersebut dengan cara menguniungi . toko—
toko dimana barang terssbut ada. Kadang—-kadang
faktor harga tidak. lagi mempengaruhi keputusan
barang tersebut asal mergka Senag terhadap
barang itu langsung dibeli.

enggan melihat tingkah laku dalam memilih barang

et



" T |

seperti tadi maka, préduﬁeﬁ cendaerung
menggunahan perantara dalam jumlah yang relatif
kecil., Mamun jumlah psngecer ind relatif sedikit
asalkan Jjumlah penjualan Yyang dicapai nlgh
perantara dalam saluran distribusi intensif.
Bardasarkan pambahasan di atas maka saluran

distribusi yang digunakan oleh produsen serta

padagang perantara lainnya dalam menyalurkan
barang — barang dan Jjasa—jasa dari produsen ke
konswumer , dapat dikatakan, bahwa dengan
meEnguunakan padagang peErantara maka, terdapat

beberapa keuntungan separti @

1, Dengan meEnggunakan penyalur . mak & dapat
nenguirangl tugas dari pada produsaen dalam
ﬁenyalurhan poduk kepada konsumen.

Z. DeEngan menggunakan kegiatan distribusi cukup
baik, Earena LTI Y 2, sudah berpengalaman
dibidang pemasaraf. |

%. Banvak perantara yang telah memiliki tempat atau
penyimpanan yané berarti, secara tidak langsung
akan membantu produsen dibidang pen;iEtribuaian.

4. Berbagai peralatan’ yang dapat disediakan
perantara separti jasa reparasi dan alat-alat

lainnya Warg tidak perlu disgdikan oleh

produsen.

W47
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5. Alat=alat transport seperti mobil yang
disediakan oleh perantara, dapat

meringankan beban produsen maupun konsSumen.

L. Ferantara dapat membantu dibidang keuwangan
dengan manyediakan sejumlah dana wn ek
melakukagn pEnjualan secara kredit kepada

konsumen  ataud untuk melakukan pembelian SEcara
tunai kepads produsan.

7. Dalam hal kegiatan promosi maka,perantara sangat

MEMmEg andg pEranan karena perantara lebih
menoetahui bagai mana mempromosikan Barang
kepada konsumen agar barang tersebut dapat

laris di pasaran.

Setelah mengetahul keuntungan yang akan
diperoglet dengan manggunakan pErantara maka,
pradusean perlu pula memperhatikan bahwa, ada

diantara perantara yang bersedia sebagai penyalur
carena munkin hanya tertarik pada barang tersabut
atau wntuk kepentingan sendiri, artinya mereka
hanya  tertarik  untuk menjual barang yang dapat
memberikan keuntungan kepada mereka sendiri. Untuk
itu produsen parlu merancang produk dan  program
pRmasaran yang menarik agar penyalur dapat tertarik
paﬁa bararg tersebut. Dalam hal ini produsen  perlu
mengambil beberapa kebijaksanaan,seperti :

a. Produsen harus sadar bahwa, tugasnya tidak hanya

1]



sampal pada saat produksi telah dijual, tetapi
masih memberikan pelayanan kepada lronsumean
sstelah penjualan akhir. Oleh karena itu program
tersebut perlu dikoordinasikan dengan para
penyalur sshingga komonikasi dengan pembeli daﬁ
informasi diperoleh dengan cepat.

Pradusen harus memberikan ganti rugi kepada
penyalur atas gransi, service dan lain—lain yand
diberikan kepada pembeli.

Produsen juga harus memberikan samangat kepada

pehnyalur melalul sojumlah insentif, barupa
pembebasan atau pengurangan ongkos  angkut,
sotongan harga, pembayaran secara kredit dan
sebagainya. Hal ini.dimaksudkan agar penyalur

dapat bekerja dengan bailk demi kelancaran arus
barang.

Produsen harus menyatakan babwa, masalah yang
dihadapi punvalur-juga merupakan masalah bagi
produsen. Hal ini tidak dapat diabaikan Jika
ingin mempertahankan posisi pasarannya.
Misalnva,satu macam produk kurang peminatnya
vang mengakibatkan barang tarsebut tidak cepat
laku sekalipun dalam waktu yang agak lama, hal
ini turut mempengaruhi produsen  untuk tidak

memproduksikan barangnya sebanyalk—banyaknya.



BAE IV
GAMBARAN UMUM PERUM PERHUTANT
TAJUNCU EABUFPATEN SOFFENG

Sejarah Ringkas Perusahaan

Farusahaan Umum Negara Perum perhutani didirikan di
bupaten Soppeng pada pertengahan tahun 1948, melalud
ndasan kerja Industri menteri Kehutanan Nomar 3 02/ Menhut=
/B& dan Keputusan Menteri Kehutanan Nomor 2 lzﬁfﬁptsfﬂptsd
/B4 dengan tugas melaksanakan kegiatan-kegiatan di bidang
sngusahaan sutera alam, meliputi @ produksl dan panyaluran
alury pemintalan sarta pmazaraﬁ enang.

Sebelum Ferusahaan Umum Kehutanan Negara merangani
itera alam di Sulawesi Selatan khususnya di EKabupaten
appeng, maka usaha sutera ditangani oleh Feruzahaan Butera
lam (PBA). Fersahaan Sutera ﬁlﬁm inilah vang mengalaml
eberaéa tahapan wvaitu &

Tahapan I - fKmadaan sebelum ATA 72 (sebelum kerja sama
dengan Japangl. 1969—1977. Ferusahaan ini
mencapail puncaknya pada tahun 1971 Eemudi&n
takhun 1973 PSA. mengalami kemerocsotan Yyang
sanag deras karena wabah penyakit pebrine
yang malanda Sulawasi Selatan (Soppeng).
Dalam keadaan Iyang demikian, pada tabhun
1974—-1577 pemsrintah mengadakan survai dan
penelitian untuk menemukan teknologi di
hidang pembibitan can pemberantasan hama
dan penyakit.

'I.-I'll
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Tahapan Il : Masa Kerja Sama dengan Jepang (1975-1983)
atau masa alih teknelogi. Tujuan kerja sama
gengan luar negeri  untuk  mentranster

teknologli barw dalam biedang persutaraan

khususnya dibidang poembibitan.

Tahapan III Masa Rasiopnalisasi usaha persuteraan alam
dan kehadiran PERUM PERHUTAMI di Kabupaten

Soppena pada pertengahan tahun 1786.
2. Lokasi Perusahaan

Ferusahaan Umem Kehutanan Mogara yang bergerak di bicang
srsutearasn Alam ini  terletak kwrang lebih B8 (delapan)
llometer di sebelah utara Kota Watan Soppend tepatnya

sjuncu Eecamatan Donri-Donri.

.3 Struktur Organisasi dan Keadaan Personil

Dalam suatu organisasi baik grganisasi perusahaan maupun
rganisasi—organisasi dalam setiap lembaga, batas<batas
swenang dan tanggung jawab digambarkan dengan jelas dalam
ubungan dan struktur organisasi, maksudnya agar memudahkan
ubungan kerja organisasi perusahaan, sekaligus memperaudah
engawasan bila terjadi penyimpangan dalam tubuh peruéahaan.
l=ngan adanya struktur organisasi berarti memperjelas
wekanisme peksrjaan serta tanggung jawab setiap karyawan.

Bagan Struktur organisasi perusahaan wmum kahutanan

iegara/KEPSA. Sulawesi Selatan dan tugas—tugas kerja dapat

jilihat pada halaman berikut t



f.1. Susunan Organisasi dan Fimpinan Kesatuan
! Fengusahaan Sutara Alam.

41. Kesatuan FEnguﬁahaanl Sutera Alam (KPBA) di sulawesi
E Selatan sederajat dengan K.F.H. Ferum PErhutani dan
B

K

i

g

d;pimpin oleh seorand administratur perhutanifKKPEﬁ

| vang sederajat dengan jabatan administratur
| .

1 perhutani/KEFPH. administratur Perhutani/KKFSA
‘ berkedudukan di SoppEnd.

2. gdministratur Perhutani/KEKFSA Sulawesi Selatan dibantu

i% oleh Ajun sdministratur Sutera Alam yang mamban tu

|

: pimpinan dalain m@ngkaurdinir dan meEngawasl palaksanaan
|

I

tugas pelaksanaan Sutera alam di gulawesi Selatan.
%, Administratur FerhutaniIKKPEﬂ gulawesi Selatan Juaga

dibantu oleh 3 {tiga) orand pElaksans  yang sogerajat

dengan Asisten Farhutani ‘{ﬁﬁpérﬁf ¥.B.K.PaH.. yand

masing-masing hertugas untuk mengelolah unit produksd
bipit/telur sutera idi Soppengl, unit produksi benangd
=utera pemintalan (eli Soppeng, Wajo dan Bidrap) dan
~unit produksi hibit serat pemintalan {di Enrekangl.
Selain {tu Administratur Perhutani/KKPSA Sulawesi
Selatan Jjuga dibantu oleh s=orang Kepala Tata Usaha
sederajat ASper.
4. DAlam pélaksanaan tugasnya Fara AsSper Sutera Alam
dibantu nleﬁ beberapa orang kKepala Urusan sesuai dengan

yolume pekeriaan di masing-masing unit produksi.




§4.3.2. Uraian Tugas/Tata kKerja
adapun Tugas—tugas dan tanggung Jjawab masing—masing bagian
sphagai berikut :

1. Gdministratur FPerbhutani/KKPSA Sulawesi Selatang

a. Memimpin pengelolahan usahia persuteraan alam di
Sulawesl Selatan dan memper tanggung jawabhén
pelaksanaan tugasnya kepada pireksi Ferum Parhutani.

b. Menyusun rencana dan persiapan Uk mencapal
sABaran produksi Ssecara Dptimall mESURl dengan
pengarahan dan petunjuk Direksi Ferum Ferhutani.

c. Mengaktur dan mengawasi pelaksanaan proses produksi,
peny lmpanan perasediaan, pen?aluran!penjualan hasil
sarta pemalinaraan sarana dan prasarans.

d. Magurus ketatausahaan sSecara keseluruhan termasuk

pencatatan datasmonitoring dan pambuatan laporan—

laporan.
=. menciptakan dan memelihara suasana kerja yang abaik,
kelancaran proses produksi sampal dengan penjualan
hasil, tertibnya administrasi keuangan dan material
serkta keamanaan saluruh unit-unit prosduksi dan
memeal ihara kpordinasi serta kerja Sama dengan
instansi lain yang terkait.

2. Ajun gdministratur Sutera Alam .

a. Ajun pdministratur Sutera Alam berkedududkan di
Sappang.

. Membantu pelaksanaan Eugas danfatau mEmwalkili
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pdministratur FPerbutani apanoila berhalangan &STau

karena tuagsanya tidak ada di tempat.

c. Malaksanakan tugas-tugas lain yang diberikan oleh
Administratur Ferhutani/KKFShA.

d. Dalam melaksanakan tugas Ariun Administratur
bertanggung jawab kepada aAdministratur
PerhutaniHﬁKPEﬁ.

3. Asisten Ferhufani (Asper)
%.1. Asper Sutera flam Soppang
a. fAspsr Butera Alam Soppendg berkedudulan ai

SoppEng -

H. Memimpin pelaksanaan pengelolahan unit produksil
bibit/telur sutera secara efisien dan rasional .
c. Melaksanakan pencapaian sasaran produksi  telur

sutera sesuyal dengan rencans smrta instruksi

pimpinan.

d. Mengatur dan mmlaksanakan Pproses produksi telur
termasuk pengaturan dan peEngawasan dalam
pemel iharaan kembun  murbel, perslapan dan

pemeliharaan ulat sutera untulk tujuan produksi

kokon bibit, pencegahan gangguan hama penyakit

pada tanamar murbei dan ulat sutera, penysdiaan

daun murbei, pEmelinaraan ulat bibit dan

prmduhai belur, pﬁrlahuan! pEnyimpanan dan

pengiriman telur, penyediaan pakan bakar dan

bahan pembantu, pemeliharaan Sarans produksl,

bl
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prasarana bserta kelenghapannys bermasul keamaa=

M .

Mengurus administrasi dan laporan unit
produksl , bibit secara keseluruhannyas dan
melaksanakan tugas lain wang diberikan

pimpinan.

Palam melaksanakan rugasnya ASper sutera alam
Soppeng bertanggung jawab kapada pdministratur
Perhutani/KKFE8AR, dan dibantu beberapa kepalah

Urusan menurut valume pekerjaan.

%.2. Asper sutera/FPemintalan Sopppengd

o

p=per Sutera Glam/pemintalan barkedudukan di

SpppeEnd-.

Y. Maminpln pelaksanaan pengelolaan unit produksi

benang | pabrik pemintalan sukera )} Secara

efisien dan afektif.

c.Malaksanakan pencapalian casaran produksi benang

gL tera gesual dengan rencana sSerta instruksi
pimpinan.

Mengatur dan melaksanakan proses produksi
beEnandg termasuk pengaturan dan pengawasan dalam
pengadaan pahan baku ( rokon ) ,bahan bakar dan

Bahan pembantu, pemeliharaan pabrik beserta

e I
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kelengkapannya dan perssdiaan hasil.

Mengurus administrasi pabrik pemintalan GECara

keseluruhan tugas lain yang diberikan pimpinan.
Dalam melahﬁanahﬁﬂ tugasnya Aspar gutera
Alam/pemintalan meliputi pabrik pamintalan
Sidrap dan Waio, bertanggung jawab kepada
Administratur Barhutani/KKFEA dan dibantu olah

hehberapa Kepala Urusan menurut volume pekeriaan.

Asper Sutera Enrekang

e

b.

fsper Sutera alam Enrekang pekedudukan di Enralkangs

Memimpin pelaksanaan pengelolaan unit—unikt

prodoksi unit dan peminktalan sutera sSecara

afisien dan afektif.

Malaksanakan pencapalan sasaran produksi bibit

[
dan benang suktara =@suai dengan reEncana seria
instruksi pimpinarn.

d. Mengatur dan melaksanakan Pproses produksl,

telur termasdk pengaturan dan pengawasan dalam
pemeliharaan kebun murbai, pemeliharaan ulat
=utera. pencegahan hama peﬁyakit,perlahuaﬁ dan

pengiriman telutr.

wB




&. Mengatur dan melaksanakan Pproses produksi

benang sutera  termasuk pengaturan dan

pEmasaran dalam pengadaan bahan baku, bahan=

bahan bakar dan bahan pemban i, pemeliharaan

Sarana prndukﬁi beserta keléngkapann?a dan

persadiaan hasil.

f. Mengurus administrasi unit—-unit produksi bibit

dan pemintalan sutara secara kesaluruhan dan

malakasanakan tugas lain wand diberikan

pimpindi .

g. Dalam melaksanakan tugasnysa Asper Sutera Alam

Enrekang bertanggung jawab kepada pdministratur

Parhutani/KKFBA dan dibantu oleh bebarapa

Kepala Urusan mnenurut volume pekerjaan.

z.4, Kepala Tata Usaha

a-Memimpin ketata usahaan celuruh kegiatan

Kesatuan Fengusanaan Sutera &1 aum Sulassi

Sglatan meliputli porsonalia, keuangan , pEmaSaran

jai dengan ketentuan yand beirlaku.

sesl
b. Melaksanakan pEncapaian kegiatan ketata
uasahaan dengan berpsdoman pada perinsip

o7
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aefisiensl perusahaan.

£, Melaksanakan tugas—tugas laln yang diberikan

oleh Administratur Perhutani!EMPEh.
d. Dalam melaksanakan tugasnya bertanggung jawab
kepada pdministratur Perhutani/KKFEA dan

dibantu oleh kepala urdsan sesuai dengan v lume

pekerjaan.

4. Kepala Urusan

4.1. Kepala Urusan Kebun Murbai

a. Mengurub, mengatur dan melaksanakan pangalalaan

hehuﬁ mu"lj-ﬂ.i E

b. Menlaga keadaan gasaran/alat pertanian agar

cemlalu dalam keadaan bBailk .

c. Mengurus dan mengatur persediaan bahan bakars

bahan pembantu, pupuk dan ghat—gbatan pertanian.

d. Melakukan karja mama dengan =msmua pihak yang

terkalt.

a. Mengatur dan mencatat pamungutan produksi dan

peEnggunaan dauwn murbai spsuai dengan rencana

dan kebutuhan Lrusan pEmeliharaan ulat sutEra.

$. Melaksanakan tugas lain yang diberikan pimpinan.

&0
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g. Dalam malaksanakan tugasnya Kepala Urusan lebun
Murbali bertanggung jawab kepada asper Butera

fBlam.

Kepala Urusan Urusan Femsliharaan Ulat Sutera

i Seri—kul tur ]

a. MEngurlls, mengatiur dan melaksanakan
peﬁeliharaan ulat suteEra, produksi yokon bibit
sampal dang&n produksl telurs

b. Menjiaga keadaan sarana produksi Agar selalu
dalam keadaan baik dan siap dipakai.

c. Mangurus dan mangatur persadiaan Rahan pEmban T
dan bahan penolond, desinfektan dan lain=lain.

4. Melaksanakan Ferja sama dengan SEemud pihak yang
terkait.

2. Mengatur dan man:atatfmenghitung pamakalan
bahan baku, bahan pEmbantu, pbahan peENOLONg,
abat—obatan, jumlah produksi dan lain=-laip.
Untuk keperluan perhitungan biaya produkasi.

£ Melaksanakan tugas lain yang diberikan aleh
pimpinan .

g. Dalam melaksanakan ¢ tugasnysa Kepala Urusan

&1
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Pemaliharaan Ulat Sutera bertanggung jawab

kepada Asper Sutera Alam.

4,3. Kepala Urusan Fengolahan (treatment) Bibit telur

a. Mengurus, mengatur dan malaksanakan pengolahan
( treatmenkt) telur ;anq diproduksi termasuk
pemariksaan kandungan penyakit Prbrinea
pEnetasan buatan dengan larutan Ll penyimpanan
dalaim refrigerator (DCS) . pengepakan sampal
dengan persiapan untuk dikirim.

b. Menjaga peralata alat 1sboratorium darn Sarana
lain Agar selalu dalam kpadaan baik. dan siap
dipakai.

. Mengurs dan mengatur bahan pemban b, bahan
penolong, bahan kimia dan lain—lain.

d. Melaksanakan rErja sama derngan Semua pihak yang
terkalit.

e, Mengatur dan mencatat segala hal yang

berhubungan dengan prosas pmngnlahanfperlakuan
telur serta persedlaan telurs untuk keparluan
Biaya produksi dan pengaturan panyaluran bibit

relur.
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f. melaksanakan tugas - lain yandg ‘diberikan
pimpinarn.
g. Dalam mzlaksanakan tugasnya Kepala  Urusan

Perngolahan Eibit bertangaung jawab kepadsa Asper

Sutera Alam.
4.4. Kepala Urusan Femintalan.ﬁutera

a, Manguius, mengatur dan malaksanakan pengolaan

kakon sampai dengan menjadi sutera mantah (raW

silk), Lermasuy pemeliharaan dan pengamanan

nabrik dan nasin-mesin beserta Lelenglkapannya,

dan persediaan bahan baku. bahan bakar, batan

- pemban tu dan persediaan hasil produksl.-

h. Mengatur dan mengawasl peheriaan penErimaan dan

pemilihan rokon, pengeringan Jen penyimpanan

]
kokon s pEmasaran kokons pemintalan sampal

dengan pengepakan serta dengan panyimpangan

{raw silk}) yang dihasilkan.

G- Melaksanalan verja sama dengan semua pihak Yyang

terkaits

d. Mencatat spmua data yang berhubungan Prases

produksi antara bahan bakar yandgd terpakai dan

hasil prudukai untuk keperluan perhitungan

biaya produksi dan lain—lain.

=, Melaksanakan tugas 1ain vyang diberikan oleh
pimpinan.
£, Dalam melaksanakan tugasnya kKepala Urusan

pemintalan Sutera pbertanggung jawab kepada

foper Sutera Alam.

&3




4.9.

A.b.

4.7-

Kepala Urusan Tehnik

a. Mengatur dan nelaksanakan pemeriksasan atas
pemeliharaan sarana dan prasaransa pFDdUhEi
beserta kelengkapannya agar sa2lalu dalam

readaan baik dan siap dipakai:

b. mengatur dan mengurus ﬂErﬁEdiiaﬂ- bahan bahan
b%kar, banan pembantu, bahan panolond dan lain=
lain, yang o 4 bu bk an unfuk pem@liharaan Galana
proses produksi.

(gt Melaksanakan tata ueﬂhé m Lk péncacatan Wang
diparlukan pada setlap snit produksd.

d. Helaksanakan kerja sama dengan pihah*pihah yangd
terkalit.

5. Melaksanakan tugas lain yang diberikan pimpinan.

f. Dalam melaksanakan tugasnya Krpala Urusan

EaFrana bertanggung jawab kepada Kepala Tata

Usaha-

Kepala Urusan UmumfPerEnnalia
- Molaksanakan dan wertanggund jawab atas
penyelesaian wruGan umum dan urusan perggmalia.

. Tugas 1ain yang diberikan mleh Kepala Tata

Usaha.
. Kepala Urusan Umum/Personalia hertanggung Jawab
. kapada Kapala Tata Usaha. |
Kepala Urusan Keuangan
B Helahﬁanakan dan bartanggung jawab atas

penvﬁlesaian UrFuSan kKeuangan.



b. Tugas-tugas lain yang diberikan oleh Kepala

Tata Usaha.

c., ¥Kepala Urusan Keuangan bertanggung'jawah kepada

Kppala Tata Usaha.

4.8. Kepala Urusan Hasil Froduksi

a. Melaksanakan dan bertanggund jawab atas

penynlesaian urusan hasil produksi.

Wnag diberikan oleh Kepala

b. Tugas—tagas lain

Tata Usaha.
=, Kepala Urusan Ha=il Froduksi bartanggund jawmab

kepada Kepala Tata Usaha.
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FROSES FRODUKSI

¥egiatan produksi mempunyai peranan Yand sangat
penting bagi sektiap perusahaan. Bila kegiatan ini tidak
dilakukan dengan baik akan mengakibathan produksi yandg
curang baik, di samping 1tu kemunglkinan besar dapat
mendatanghkan kerugian semata-maka.

Dalam mempergiapkani proses produksl ini akhirnya
manjadi barang Yyand siap dijual maka, o1 putuhlkan
Bebarapa langka dalam proses yang terdii dari 2
| g eembunuhan FUupsa dar-i Kokon Segar.

Fembunuian pupa pada LmunnYy & dilakukan dengan cara
pengeringan. Pembunuban pUpa ur bk menengah
perkembangan pupa menjadl kU pu =k pu - gedangkan
pEngeringan rokon sedar adalan un Euk menghilangkah
air dalam kulit kokon dan pupas 4gar dapat e j aimin
panyimpanan sElama jangka waktu y&Eng
panjandg-

Ada tipa metode pengeringan i
a. Pangeringsn dengan sinar mata hari.

Metode ini kurang tepat, apabila digaitkan dengan

autu kokon yang dlha;ilk&n. Cars ini dilakukan

dgngan cara men Jj emur kokon di bawa sinar mata fari
sglam kurand lebih satu hari sampail ulatnya mati.

Unktuk melinat ulat mati, diambil bebarapa kokon

untuk dibuka.

L. Pengeringan dengan menggunakan uap air panas;

ada dua cara H




C=

{, Cara penguapan kokon dalam. keranjand yand
diwapi dari air yang mendidih. Cara ini dapat

digunakan untuk mengeringkan kokan dalm jumlab

é@dihit (10-1%) setiap kali pEngeEringan.
Lama pEngeringan 1/2 — 1 jam, dan kokan
diangkat setelah tercium  bau  khusus yang
keluar dari kokone Selesal pengeringan,kﬂknn
ditebar untuk di  angin —langinkan 2 lama
beberapa Jjamszhingga vakon menjadi kering.
2. Fenguapan Sietim Ruangan
Cara ini dilakukan apabila kpkon yang diproses
jumlahnya banyak. Wdara panas dari boiler
dialirkan ke dalam ruangan {kotak tempat
penguapan), di nhma kokon sudah di BUsSUn di
abtas rak—éak.
Kokon tersebut divapkan selama 20 menit, dan
setelah gz=lesal diuvapkan kemudian kokon
tersebut dihampakan di udara terbuka.
Fengeringaninengan Udara Fanas
gistim ini dapat herfungsi ganda yanitu membunuh
ulat dar mengeringkan pokon sampal mencapal
tingkat kekeringan Yyandgd diinginkan.
Fengeringan sistim ini dilakukan di dalam ruangan
yang dipanaskan - Udara dalam risangan tmrssbut
diatur sedemikian rupa sehingga terjadi aliran

udara panas wang - memanaskan kokon yang disimpan




hasil pengeringan ini lebih baik dari pada

menggunakan penguapan

pempersihan Kokon

Fembersihkan kokon dimaksudkan untuk memnbuang lapisan
Juar kokeon karsna apabila tidak dibuang, maka lapisan
1uar terszebut yang terdiri dari £il1amen=filamen kusut
dan tarputus-putus menyarupai bulud akan menghambatpada
=aakt mencari wjung filamen urkuk di resling.
. pemilihan Kokon
Pemilihan kokon terdirl dari 1
- Kokon baik waltu f kpkon hesar dan kecil
- Pemilihan kokon cacat yaitu 1
1. Kokon ganda
2. Kokon yang bernoda
=. Kokon yang berlubang
4, Kokon yang kurus
5, kokon yang herdinding tipis '
&. Koken yand berserabut
V. Pemasakan Kokan
. Prozes pemnasakan Lokon yaltu &

— pPemasakan kokan dengan air

~ pemasakan kokon dengan jarutan sabun
Y. Resling 1 dan 11
Reling I yaitu pangaulungan cutera dari kokon.

Re—-resling 11 Fenggulungan ulang suterd.

VI. Pakin

o'
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BAE V
ANALISIS FEMASARAM SUTERA ALAM

pI TIMJAaU DARI SALURAN DISTRIBUSINYA

Penjualan dan Perkembangannya

Fenjualan merupakan salah satu indikator analisis
kegiatan parusahaan, memiliki. kedudukan yand penting dan
sangat diperhatikan oleh pimpinan perusahaan atau top
manajer untuk dikaji setiap sSaat. Dangan mengetabhul
situasi penjualan searang pimpinan dapat membuat
barbagai kebijaksanasn atau keﬁutuﬁan yang berharga,
demi kelangsungan hidup perusahaan Yang dipimpinnya.

Ur kuk para manajer, Ehususnya manajear produksi,
penjualan dij=dikan sumber informasi mengenal produk
wang dihasilkan, kwalitas produk , jumlah dan beain tuk
produk sehinggs dapat dirumuskan kebijaksanaan yang akan
ditempub.

Manajer penjualans, dapat menjadikan kegiatan
pEnijualan untuk membuat kajian tentang pasafr, persaingan
arcdulk  yang akan dijual, salera konsumen, pemilihan
saluran ﬁist;ihusi dan sehagainys.

Sacara singkat, PgtUnjuH yang dapat diperikan oleh
kegiatan penjualan dalsm hal ini adalah menyangkut
pEnjualan Sutera alam PT. FERUM PERHUTANI, di Tajuncu
melalui perkembangan penjualannya,'yaitu naik turunnya

unit penjualan atau jumlah yang terjual.




Dalam kaitannya dengan kar?a tulis ini, maka uraian
penjualan sutera alam FT. 'PERHUTANT® menjadi  obyek
pembahasan,  tetapi selain itu .dibantu olsh hasil
pembicaraan secara langsung antara penulis dan manajer
pemaﬁarannva . X

Farusahaan ‘PERUM PERHUTANI® merupakan perusahaan
yang bergerak dib=rbagail bidaﬁq produk khususnya produk
lhas=il _hutan, tetapi dalam pémhahasan ini penulis
khususnys membahas produk sutera alam, di mana dalam
pamagarannysa belum memiliki strategi yang tepat. Hal ini
dapat  terbukti dari volume penjualan vang  telah
dihasilkan ﬁleh PT."PERHUTANLI™ sampal saat sekarang ini.

Ferkaembangan penijdvalan Perusahaan Umum Eehutanan
MNegara unit peniualan sutera selama priode 1987-19%1;
mamperlihatkan adanya suatu parkembangan . Dimana total
unit penjualan tahun 1987 yaituj 255,83 unit. Kemudian
urituk tahun 1788 penjualannya mencapai  4.883 unit dan
tabun 1989 sghasar 570 unit. Fada fahun ini penurunan
-vang sangat derastis karena ulat sutera pada saat 1ituw
térkﬂna hama!p&nyak}t dan mahalnya bahan baku. Untuk
tahun 1999 uﬁif penjualan meningkat vembali mencapai
12,9565 unié dan Eelanj;tnya tahunllﬁﬁl meningkat lagi
menjadi 15. 425 unit, Keadaan ini menunjukkan suatu
vecenderungan unit penjualan sutera alam FT. PERUM

PERHUTANI di Tajuncu dari tahun ke tabun mailk  turun

dan jika divrutkan akan nampak pada tabel I1l.

T




TABEI 11

FPERKEMBANGAN PENJUALAN SUTERA ALAM

- -

Fenjualan

N i

é ? Kaenalkan Fanurunan

t (Unit) : : ! ' ¥

a ? Unit E % ' Umit | A E

: '1. ! : : :
= i 255,89 E = E - E - E - i
sl % 4 .BE3,00 % q.62% E 18.19 ; - ? %
789 E 520,00 E - ? - E 4.2790, E e E

. » - : ‘ |
FT0 E 12.565,00 Lo11.979 L 20,29 % - 1 - E
991 ! 13.425,@&-% 840 % &, B4 E - é ?

' . | ] . :
sumber data PT PERUM PERHUTANI Tajunci.

Dard tabal di atas dapat di lihat bahwa ,

keseluruhan unik penjualan tahun 1987 gsampai tahun
19RERE terjadi kenaikan sebesar 4.462% unit atau 18,13
persen. geianjutnya dari tahun 1987 sampal tahun 1991
rerjadi lagi kenaikans

Keadaan ini penjualan wang dijelaskan di atas bila
dilihat sECara kase lurdhan sabenarnya ada terjadi
peningkatan.akan tetapi bila ditelusuri 1ebih jauh, maka

akan nampak bahwa peningkataﬁ dari tahun ke tahun itu

berfluktuasi, artinya terjadl perbedaan peningkatan yang




cukup besar [ kurang stabil ).

Pertaolak dari penielasan yang telah peﬂuliﬁ ajukan
urntuk uqit penjualan sutera alam pT.“PEHqu FERHUTAML"
Tajuncu, ini atas didasarkan informasi tabe} di muka
maka,. dapat dikatakan bahwa, bentuk fluktuasi wnit
penjualan mengalami peningkatan. Selama lima tahun
pengamatan gejolak | Fluktuasi ) unit penjualan tarsebut
spcara umum cenderung menunjukkan hal sebagai berikut =

- Unit penjualan cendarung meningkat,

= Urit penjualan cenderung AR l@mud L an

meningkat kembali dan busarnya peningkatan
sgrta penurunannya cukup besar.

Ferubahan—perubahan yang dapat maenyebabkan naik
purunnya permintaan aksn sutera alam ini yaitu : kondisi
pasar, =alera Eansuman faﬁtnr paikologl sarta faktor
alami dan terutama saluran distribusinya yang akan
dianalisis.

Kondisi pasar yang dimaksudkan dapat barbeda dalam

kzadaan lasu gzhingga kelesuanpun terjadi wntuk
permintaan prudﬁh sutarsa gsghingga menurunkan unit
pEnjualan tprasgbut atau sabaliknysa kenaikan unit
penjualan.

Selera #nnsumen dapat pula berubah yang
.mengakibatkan Leral lhnya jumlah permintaan sutera

kemerk lain yang dihasilkan oleh perusahaan pernghasil

sutara lainnya atau pLn g=baliknya. Selera di sini

cenderung unktuk srabil dalam jangka waktu yang pendel .

rA

=




Adanya faktor psikologi, di sini meskipun kualiltas
dan hargs produk cukup memuaskan, tetapi dapat terjadi
penurunan penjualan karena faktor paykologli yaitu dimana
roneumen selalu beranggapan bahuwa produk yanﬁ dihasilkan
aleh perusanaan  kecil sukera atau perusahaan lain
merupakan produk yang paling memuaskan sehingga un tuk
produk sutera yang dihasilkan oleh perusanaan PT,"FPERUM
PERHUTANI® Tajuncu engga dibeli meskipun kualitas
praduk sudah jelas berbeda.

perdazarkan tabel penjualan pada tabel, maka panulis
mancoba  menghitung Trend penjidalan perusalhiaan  dimasa
akan datang, sshingga dapat memberikan gambaran kepada
pimpinan perusahaan tentang arah perkambangan

panjualan parusahasan dimasa akan datang, seperitl

disajikan MErAUFL.

- Ly,




TABEL III
TREND PENJUALAN SUTERA ALAM FADA
FPT. "PERUM PERHUTAMI" TAJUNCU KAB. SOFPENG

{ 1987 = 1991 )

1 A
i i i H
I '
i f } 2 |
Tahun 1 X | Penjualan(y|: « XY ! oo
i ! ] ! :
: ‘ : ! :
' . : : !
1987 r =2 H 259,83 811,70 ! 4 1
i - : ; i
is88 | -1 4.885,0 4.885,0 : 1
' i . : : :
15989 1 (] H 50,0 : i ' [ -
r i i W [ i
1 1 n 1 L 1
1950 i 1 : 12.563.0 ! 12.9465,0 ] -
i L [ i L]
i L} ] B []
1791 H 2 ; 13.425,0 i 246.8530,0 : 4
b H ’ I H i
i 1 L} ] ¥
[ i L] [ E
=g i - =1.720,85 & =4.018,0 . 1o ]
: i i i i

sumber data PT. "FERUM PERHUTANI" Tajuncu dan hasil

perbhitungan.

Dalam menggunakan Least Sguare inli maka penulis

manggunakan'fungsi linear =

T.= a + bx
¥ = ramalan pen}ualan sutera yang hendak dicapai.
¥ = periods tahun.

Untuk mandapéthan n

ilai variabel a dan b digunakan

pErsamaan

S y = na + bH

| & x\rr=5;4+]:|-?'l

=F i H



Ltk ¥ = na + b ¥«
F1.720,B5 = Sa + 0
9a = 31.720,85
a = b.3484,17
2
54.0i8,3 = 0 + 1éb
10b = 34.018,3
b= 3.401,83
Jadi persamaannya & ¥ = g + bH

Lintul meramalkan ni
spbagai berikut
¥ 1992 = &.3404%,
Y 1993 = 6.344,
¥ 1994 = &.344,
y* 1995 = 6.3%4,

¥* 1996 = &£.384,

5.2.5trategi Pemasaran

pDalam manajemen pamasaran yang malil,

painasaran suatu perugahaan

dengan situasi oS

= £.364,17 + 3.401,83x

lai

Lr *

17 *

17 +

17 +

L5

dan Marketing Mix

pada tahun 1992 - 1994 adalah

1,401,83
3.401,83
=.401,83
3. 401,83

Z.401,83

=y = 16.54%,57
4 ) = 19.951,31
5 )y = 23.3583,17

£ ) = 26.784,97

7 3 = .30.106,77

kegiatan jni terdiri dari

i




1. Mengetabui kebutuhan dan minat khusus pasar.
2. Menciptakan dan menjamin adanya produk Yang

mementingkan pasar.

%. Menciptakan dan memzlihara pasar daril produk .

Aktivitas tersebut direncanakan, diorganisir dan
dikendalikan untuk memenuhi kehendak konsumen, pemilik,
penyalur dan SEmua pihak vyang berkepsntingan atas
kegiatan perusanaan tarssbut.

keagiatan perusahaan tersebut dapat berupa kegiatan=
kegiatan sebagal berikut s

a. Riset Pasar

B. Kebutuhan—-kebutuhan tentang produk

c. Promosi

d. Distribusi

uUntuk poin b sampal B merupakan varisbel dari
magketing miﬁ;
ad) a.IRiset pasat

Riset pasar dilakukan oleh perusahaan spndiri atau
dengan bantuan pihah—pihak lain dengan maksud sebagai
dasar bagi perusahaan agar dapat mengambil keputusan
smcara tepat. Adapun sumbar—-sumber keterangan atau data
dapat diper oleh melalul 2

1. Catatan perusahaan itu sandiri

2. Langsung dari konsuman

=. Pedagang parantara

4, Balesmen




5. Biro reklame

&. Data—data statistik

7 .Departemen—departemen dan lain=lain.

Sudan barang ten£u tidak semua keputusan harus
dengan riset pasar dahulu, sebab keputusan—keputusan yang
harus diambil denga segra {terdesak) atau keputusan—
keputusan yang dapat diambil tanpa menunggul hasil risat
pamasaran cukup dengan pengalaman dan pengamatan.

selanjutnya setelah mengadakan riset pasar, maka
QBB IREn harus menggunakan slrategl marketing mik pula
dimana marketing mix biasa dikelompokkan menjadi 4

(empat) bagian yaitu 3

i. Product e mm— Produk /bDarang/Jasa
2. Price Harga

=. Promotion ——————="""7 Promosi

4. Place E———— s E 11 R T B

Ditambah faktor 1ingkungan.
ad) b. Keputugan—EEPutuEan tentang produk

Perusahasn dalam produksi =gtiap jenis barang maka,

perusahaan perlu memikirkan mengenal bentuk, wkuran

— mutu. dari produk tercebut. Dalam hal ini i

perusahaan BT . "PERLUM FEHHUTQNI“ parlu mamperhatikan miiti
dan harus sesuai dengan rehendak dan Salera konsumen,

oleh e arEna kemampuan parsaling dari suatu praduk

G e Gada nilai yang diperikan melalui kEepusan F

konsuman . ,




ad) c« Price

Fenetapan harga, pemberian kredit, cara memegan
pEranan penting dalam memasarkan swatu Jenis barang.
Thngkat harga yang terjadi dipasaran perlu diketahul,
agar dapat menetapkan harga pabrik, dan harga eceran
masing-masing _wilaya. Dengan mengetahul atruktur
harga maka dapatlah diperkirakan berapa tingkat.bharga
yang dikehendaki oleh konsumen dan berapa tingkat
keuntiungan Yyang ingin diperoleh produsen SErta penyalur.
Masalah harga jual sutera bagi Bla nPRUM PERHUTAMI®
tidak- begitu berpengaruh karena karga -+ jual yang
ditetapkan selam ini tidak terlalu jauh berbeda dengan
hariga saingan, tapi kwalitas wani herbeaa, dimana
kwalitas sutera FT. “pERLUM PERHUTANI" lebih tingogil cari
pada salngan. Ada puan perhitungan harga pokok pabriik

untuk sutera eT." FERHUTAMI™ adalah sebagal berikut i

e

Biava vyand dibebankan

Biaya/Unit
{ kg )

- Biaya bahan baku Rp 35.000,-

— Biaya bahan penolond Rp 1.000,-

— Biaya tenaga keria Fp 3.000,—

- Biaya averhead pabrik Rp 4.000,—

000, =
Jumlah H F F Rp 43.000,

gumber data PT - "pPERLM FEHHUTHNI" Tajuncua

=18

:




1) ds. Fromosi

Kegiatan promosi dimaksudkan dapat mempengaruhi

r &m i 3 -
erta memberikan informasi kepada konsumen meEngenal

aadaan harga, kwalitas barang yang ditawarkan. Promosi
isa dilsakukan dalam bentuk iklan, promosi penjualan dan
whlikasi. Dalam hal ini perusahaan PT. "PERUM
:eRHUTANIY dalam menjalankan kegiatan promosinya lewat
srosur serta mengikuti pameran-pamaran.
adl 2. Cistribusi

palam menyalurkan barang, perusanaan haru§ 1
~ Memilih saluran distribusi yang paling baik. disini

yang perlu diperhatikan adalah 1

a. FPanjangnya saluran distribusi-

B Banya# perantara acau penyalur yangd dibutuhkan.

c. Faktar — fakteor yang mempengaruhil pamilihan

ealuran distribusi.
d. Kemunkinan penggunaan saluran distribusi

berganda.

e. Familihan g luran distribusi wntuk produk barus

- Membina hubungan saluran.
— Melaksanakan fungsi pengaﬂkutan.
— Memilih lokasi distribusi.

fnalisis Saluran DiﬁtribUEi

Dalam rangka kpaiatan untuk mEmperlancar arus

1 1 ] jalah
barang dan jasa dari produsen ke konsumen, maka 82 al

satu faktor yand penting adalan memilih  saluran




istribusi yang tepat.

et B )
Penztapan saluran distribusinyas beluwn kentu cocok

mtuk diterapkan perusahaan lain, penetapan saluran

jstribusi yang digunakan harus sesuai dengan Situasi

jan kondisi perusahaan yang bersangkutan.
Dalam memilih mata rantai vang digunakan ada

iehEerapa faktor Vang perlu diperhatikan dan

jipertimbankan antara lain

= Jenis produk yang akan dipasarkan

- Biaya wyang dikeluarkan

= Faktor waktu.

Calam hal ini keputusan yang diambil harus efektif
dan IEfiEiEn atau vyang paling mangunitungkan bagi
perusahaan yang hgrsangkutan.

Kebijaksanaan—kebijaksanaan yang ditempuh plah

perusahaan FT. ZWFERUM PERHUTANI" dalam menyalurkan hasil

produknya s2lama ini sebagai berikut s

1, Demngan cara langsung

Frodusen =————==—""""" kansumnEn

Cara penjualan disini adalah PT."PERUM PERHUTANI™

langsung mengadakan penjualan keapda konsumen.
2. Dengan cara tidak langsund

B == PEngecEr SemTETT o RANBLEES

Sigtim pemasaran disini dilakukan urnkuk malavani

konsunen pada dagrah tertentu Saia

Berikut ini penulis memperlihatkan skems AR

distribusi perusahaan.

|..l---.




SKEMA®
SALURAN DISTRIBUSI

FT.PERUM PERHUTANI

(rooms==m—==]  Konsumen

Frodusen pe=———"—=x=

F—---—- — —

_______ Fengecer |———==—1 Konsuman

Sumbar dakta = FT. HPERUM FERHUTANLI™

Keterangan ¢

I Barang dari produsen dijual langsung pada

kORSUMEN »

11. Barang dari produsen disalurkan lewat

P rF ;s hir.
engece !"'-E'I'F-ﬂ'-ld.‘i_&n diju.ﬂl IC.E'PE'IdEl konsumeEn ak
.

1 FPERHUTAMI™
Dari skema saluran distribusi PT. "PERUM

b r r yaltus
reebut dapat dilihat bahwa, Cara pertama -
tersebu

i " ik asedang

1 SLND melayani Lonsumen di pabrik,
an |
S i praduknya melalul

i n menjual
cara kedua yaitus produse




pengecer. Disinilah perlu kita ketahui bahwa, PT."PERUM

in
FERHUTANT harya mempunyai tiga pengecer vyaituy di

Kabupaten Wajo, Sidrap dan Enrekang. Ketiga pengescer

tersebult hanya menyalurkan produk tersebut di wilayahnya

masing—masing sedangkan pada daerah-daerah yang potensi

lain seperti; Kabupaten Luwuw, Finrang dan Kabupaten

Majenna belum di dudukil ocleh pengecer, sehinggs
saluran distribusi yang digunakan selama ini untuk
dapat dikatakan belum memadai. Dalam hal ini FT. "FERUM

PERHUTANI" ssharusnya menambah pengecenya dan ditempat-
van pada daerah-daerah vang potensi seperti: yang telah
disgbutkan di muka, sehingga konsumen yang tersebar di
sana dapat mambeli produk sutera tesebut, apa lagi
produk perusahaan PT"FERUM PERHUTANI"™ cukup dikenal oleh
Lonsumsn yang ada pada daerah tersebut. Disamping psnam=

bzhan pengeEcer prodgussn pelu juga mempertimbangkan

faktor ksuntungan, sebab tujuan perusahaan adalah keun=
tungan demi Relangsungan kidup perusahaan.

Adapun Jenis saluran distribusi yang dapat digunakan
ﬁntuk meningkatkan wvolume penjualan adalah sebagai

berikut :

L - —

¥ ProdiSen e ases sy TS r
0. PrEdEReR e TREENEEEET L SRR Fonsumen

- o= & = um ]
T rOOUSER e eses WHOlESALEr =es=s Fengacer Konsumen

- = t % -
Dengan melihat tahap?n-tahapan saluran distribusi terse |




put di atas, maha penulis akan membahass satu per o

saluran distribusi tersebut untuk membandingkan biaya

dan keuntungan serta resiko-resike yang ditimbullkan
ocleh . masing-masing jenis saluaran distribusi terss—
but,baik sebelum penambahan maupun sesudah penambahan
pengecar dan wholesaler.

sehelum lanjut pembahasan, penulis menqunhaﬂkﬂn

kembali, bahwa data yang digunakan dalam membahas salu-
ran distribusi tergebut adalah data’ tabun 1991, dimana
data teprsaebut menunjukkan penjualan spbesar 13.425 kg -
jumlah penjualan teressbut tidak hanya dijual melalul
satu saluran distrbusi akan tetapi melalui saluran
distibusi_ sebagail berikut 1

~ Saluran distribusi langsung { produsen....ke
korsumen 1, sebesar 45 % atau sebesar 60481 ,25
kgs dengan harga sebesar Fp =52 .800,~/kd.

- Saluran distribusi tidak 1angsung | produsen —
pengecer — konsumen } cebasar 35 4 aktau sebesar
5.%83,75 kg. dengan harga sebesa Rp 52.000,-/kg-

Bila mans peruﬁahaan {prcdusen} menggunakan salu=

ran distribusi vyang telah dijelaskan dimuka, maka

penulis menganalisis ketiga saluran distribusi terasbut

sebagai berikut @

1 -PI"EFI:lI.JE-EI'I. - om Ew R m EoW Hﬂnﬂumﬂ'n

Keuntungan yand akan dipeoleh adalah =

g w s maE = BZ..BO0, =
Harga jual / kg - Rp .

Harga pokok se:==" Rp 4%5,.000,=

i

Sl

e

=T



Biaya-blava «.... . Bp 1.000,-

Total biavya

--------- @ omom s m momoE momom oW EE, 'ﬁ_L' ﬂ‘lﬂ:&—‘—
ADa sersncsnnas )
Laba TR . Rp 2.800,-

Berdasarkan data yang telah dikempukakan di muka,
pahwa penjualan sutera melalul saluran distribusi lang-
sung tabun 1?41 menunjukkan sebesar &£.081,23 kg.dengan
hargs 52.B00,—/ka. maka penulis tabun 1991 menghlitung

perapa keuntungan yang diteima dan resiko yang dihadapl

=

aleh perusahaan dapat dilihat di baws ini =

1 penjualan ( 5.041,25 kg- % Rp 352.,800,= y = Rp 318.%78.000,=

1 biava ( &.081,25 kg. % Rp 44,000 ,00 Rp 255 .815.000.=
q--l-i--l----|--i|---ll-q---lul----llu--ilqllnlq- H'D 53-1'{73-{1:105'_
WE=EEE= et

Resiko wang munkin akan timbul bila menggiinakan

saluran distribusi ini 1alah =

Produssn harus beErusan langsung dengan pada kansu-

men, mengadakan kunjungan kelokasi konsumen dan mencari
informasi eandiri mengenail produk yang dipasarkan. Hal
ini akan menambahb pekerijiaan produsen juga blaya akan

batambah sehingga pengawasan produk dalam perusahaan .

pakan berkurang.

|

e g I




PrOdUSER seccesssss PENGEEEF .aveecesss. Konsumen

Sebagai mana yang telah dijelaskan di muka, hahbwa

produk sutera yang terjual tahun 13791 melalui- pEngecer

sebesa 7.383,3 kg. dengan harga sebssar Rp 52.000,— /kg-
Denagan data terezpbut di atas , maka dapat dihituwng
berapa besar keuntungan yang diperoleh dan resiko yang
ditanggung oleh perusahaan yaltu
a.IEebelum_adanya penambahan pangecer i
Kountungan yang akan diperoleh 3

Untuk Fengecer =

Harga jual / kQ: eeessasress-canss L ees Rp B6.000.-
Fembelian s-essaa==-- Rp 32.000.—

Biaya lain-lain e...s- Rp 1.000,-

Total biaya R, I L R Rp 52.000,—
HPR————— Rp 3.000,-

otal penjualan ( 7-383,9 k3. H Rp 56.000,— ) = Rp 413.490.000,

g e

‘otal biaya ( 7.385,9 kg. » RP s=.000,~ ) = Rp 371.338.730,-

= Rp 272.151.250,~

== 5=ﬂ-ﬂ:=5.-.——=|5==ﬂ==ﬂ

Faba -l---lp--l.-d--|-l----hq--lp-!-l--l-i----n-l-

Untuk Produsen 3

' 52 . 000,—
Har—qa J‘L'-E'-]- -'Irkgr i-l-l--l-l-rli-i--'i-l-I- Hp I:'ﬁ,

s

H-E'l-i"gﬁl F'Dkﬂlﬁ rr-'--.d-l-l-

Biaya — biaya @ - J
i -!{.: ';:I' oY ':
= Tranﬁ'pﬂrtEEL L Bom= o= Hp 1 ‘:. ’. .
i A, =
— ﬁ'lil'l'ril"liE'-tr‘aEJ. - W R WS Hp ] I;
i 280~ |
= fakn = YRk esawEemni Rp 1 .
-

o




Total biaya .....

Laba S

¥ EEE®E S HEEEEEFEE S = EP '4':1',5;”:”:'.1,__.

................... = Rp 7.500,-

EmmmmEe T EE

al penjualan { 7.383,9 kg. x Rp DZ.000 ) = Rp =E3.795.000,-

&1 DLy ( 7.383,% ka. x Rp 44.300 ) = Rp 328.576.873,~
Ia .-"-.b'---.ll' """" LR IR R BB EE BB = F:P 55-‘5?5-—1-25!-
==..—_=ﬂ=.====:;==:l:===

Fesiko-resika yang munkin akan ditimbulkan

- Pembayarannya tidak lancar ini disebabkan karena

hanya penjualannya dalam jumlah wang kecil.

- Repot melayani meEngece karena jumlah pembeliannya

kecil

- Biavya vyanag dikeluakan relatif besar, karena harus

melayani pengecer Yang membeli dalam jumlah Yyang

spdikit.

Ferlu diketahui, bahwa dengan menggunakan peEngeacer

sgbagali perantara, maka penjualan perusahaan dapat

meningkat karena pengecer lebih agesif dalam memasar—

kan produk dam telah mempunyal pengalaman sprta da

menjangkau banyak pembeli/konsumen -

pat

Oleh karena Perusahaan pT * PERUM FEHUTANI "o perlu

memper timbangkan

pengecer pada

Dazrah Tingkat 11 Luwu dan Ma

dasrah ini mEmpunyal potensi pasar yang besar,

dengan Aadanya penambahan jumlah
derahadaerah yang poltensi asgperti
jgne, -di mana kedua

Ampa

-

e e e P v L

s T e




lagi daerabh Majenne dari dabulu kala kita kenal
dengan sarung Mandarnya.

Kalau perusahaan menambah sgbesar dua jumlah pen—

gecer, t=2ntu perkembangan penjualannya mePaalami
kenaikan juga. PT “PERUM FERHUTANI" selama ini meng—
gunakan pengecer sabanyak tiga yaitu masing-masing
berkedudukan di : Kabupaten Wajo, Sidrap dan Enrgkendg
dan kalau perusah2an ini menambah dan  meznenpatkan
pada daerah Tingkat IT Luwu dan Majenne, ini bearti
bahwa penambahan Jjumlah pengecer tessbut sRbesar
b6,67 %, karena bertambannya pengecer sabesar by 67
“. maka penjualan diharapkan akan meniﬁgkat sEpoear
T, 3T % dari penjualan tahun 1991 yaitu : sSebosar

1%.429 kqg.

b. P=rkembangan peniualan sstelah adanya penambabhan

pengEcer.

Sebagaimana yang telah dijelaskan dimuka bahwa
karena adanya penambahan pENQecer, maka dihaapkan penju-
slan akan meningkat sebesar 33,33 % dari perjuslan tahun

1991, dimana psnjualan terssbut ssbesar 1%.42% kg. maka

setslah adanya penambahsan pengecer penjualan menunjukkan

sebesar 17.899,55 kg. maka dapat dihitung 1laba Yyang
diperoleh baik pengeceEr maupun produsen serta resiko-

resiko yang akan ditimbulkan, sebagai berikut = 1

Laba yang akan diperoleh

= Untuk pengecer ¢




Harga jual/kg.

Fembelian
Biaya—-biaya

Total biaya
laba

tal penjualan

tal biaya

=1 m ERom @ EE EE &

Aatuk Frodusen

Harga jual

Ew d W EFEEEE @@ @ Hp

-« Rp

F B E @@ FFPFE D @@ W i wE

(17.899,55 kg.

! kg

52.000,-

1.000,-

®x Rp 9&.000,-)

# Rp 93.000,=) BR

EE e B Em R E E

@ EEHE @A Ed @ e R

|4ll'llllllll'lllllll-

.. Rp 56.000,-

Ep 1 |Q¢E-3?4|EUG!_
948, 575150, =

Hp 5‘3l598lﬁ'\:’|u5_

"R pﬂ 52,{“:1{],—

Harga Poko «ss-..
Biava — biava :
- Transportasi

- Administrasi

- lain — lain

Rp 43.000,=

e Hl:l i-ﬂﬂ‘:’,“
-luq---tih Ftp Eﬁr]!—
- Eww oW Em Hp EE“:I:."

.. Rp 44.000,-

Tﬂtal bia}"-ll--r--l1-l!!il

Laba

gomom Eom EOFR

‘otal penjualan

l[otal biava

( 17.899,55 ka-

[ 17.899,95 kg-

Rp 7-0500,«

s —— e
=me==Es= mEm==EE

w Rp 44-5{”:',."]=EE, ?7&.,;2?.‘?‘?5.—

==

rp 134.286.625,—

~aha

-
l--i-"--'-dl-'-ﬂ

——me—EmEeEaEE= —— 8 -}

Resiko-resiko wang

im

unkin akan ditimbulkan =

—  Pembayarann

ya Fidak lancar imi disebabkan

karena

hanya

penjualannya dalam

jumlah yang kecil.



- Repot melayani mengecer karena jumlah pembel iannya

kecil

- Biava yang dikeluakan platif bemar karena harus melayani

pengecer yang membeli dalam jumlah yang gsedikit.

.. Produsen .-... Wholesaler .... Fengecer .... Konsumen

pada tahap ini produsen manggunakan wholesaler
sebagal pérantara_ dalam memasarkan hasil produknya,
maka panjualannya dapat meningkat, di mana wholesaler
te;ebuf dapat menjangkal dasrah-dagrah yang jauh dan
dasran yand mempunyal potansi passas =m-ta dapat melayani
sejumlah pengecer, Juga wholesaler lebih agresip dan
cukup berpengalaman dibidang pamasaran. Jadi di s=inilah
perlunya tejelian sSeocrang menejer perusahaan untuk
mendapatkan dan menempatkan di dasrah mana dan Berapa
jumlah wholesaler Yang harus dijadikan s@pagal perantara
dalam menyalurkan barang atau Jjasa.

gseperti halnya FT "FERUM PEHUTANI " séngat strategls
kalauy mendapatkan wholesaler di Jawa Hhuﬁusnvé di Sura-
baya, di mana daerah ini sapgat potensi di jadikan

daerah pasar sutera karena kita ketahui  bahwa produk-=

produk sepsrti § topiah, salendangs dasi dan sebagainya

kesemuanya ini beasal dari dagrah Jawa khususnya Sura-

baya dan Semua produk rersebut bahan hakunya adalah

sutera.

Apa bila peusahaan pT “PERUM PERHUTANI® menggunakan

SRR E T R dﬂﬂpﬂh operasinya adalah daerah Jawa




1 penjualan (20.137,% kg. # Rp 38.000,-) = Rp

phusunva di Suabava,
meningkat sakitar 50 °

artiy 13.323 kg. + ( 13425 ko

maka keuntungan dapat dihibtung saebagad borikok

Untuk uwhalezalear :
Harga Jjual / kg.

Fembslian

El.ﬂ.‘r"ﬂ"bia&a W & B 8 8 8 o= ®m m® X Hp

P S T F':p

Ifh.ll'. el |fi!|h.q|-_ul.|r._'\|-| -.._-Ill.||,|_||-||~| (LLE R jiia | ATy @

vodlard pesn e o Talan LWL, [RIET3

By Sy m 20 LsA.8 kys

Rp S3H. 000, =
51,000, =

2 .000, -

Tﬂtﬂl bl&‘y‘& " om o ow

B s 8 5 B & = = F:I:I E‘;ul:“:-”:l:l_

s & = 5 m & omE & Hp 5-"-:”:“-;"_

EEEsCSmEEES
1.147.975.000,-

il biava (20.137.5 kg. % Rp 93.000,—) = Rp 1.067.287.300,=
B pgomom s s momoww s BRSO R e s AN R 5w =Hp 1QQ-&B?|E‘GG;-
EppossEEEE S EEE T
Untuk Frodusen =
Har'ga. jLI.-E.]. .-"r]*:.g- @ B @ B B mEEESSSEEEsEE HF Eiqﬂﬂ‘:”_

HFF.
Biava—hia?a 2

— Trransportasli «eesse- Rp
- administrasi

" = m @ §F "N Hp

"L-E.J.n—li'.ll'l @ W R E W EmE® HP

FEmw w s E e e s ma F{F 43-':}3:}!_

25:}'._
100,-

150,-

Total biay@® ssssmeswssmansd

l--l-b'-lq-|-l-i-|--

Laba

- @ W oE @ W W EoE Rp

F';p 43, E"DC',_

a @ § = =

¥ 00, =

=mE e EEEE=

e Yy

el o . —'.




Y

biaya 120.137,9 kg. & Rp 53.000,=) =BEp 575.98L.250,—
mE "B R @ F 8w e momoE oW " EE R O :HP 151_@31"251}:_

=======:==ﬂ'|:—_"_1.—-='.-—r——'

Dengan melihat analisis terssbut  diatas maka, dapat
disimpulkan bahwa, kalaw perusahaan ini memakai atau menggu—
nakan wholesaler sebagai perantara, maka penjualannya dapat
maningkat. Fada tabap ini pula, di samping pénjualan. semakin
maningkat, laba yang diperoleh pihak produsen semakin maning—
rat dibanding apabila produsen menggunakan pangecer saja.
Jadi resiko yang dihadapi dan.hiaya wang dikeluarkan oleh
produsen relatif kecil, oleh karena =abahagian tugas PEmMAsSs”
ran telah dilimpahkan vepada wholesaler tersebut.

Digini perueahgan perlu pula melakukan kebijak Ganaan
. yaitus pemberian kredit kepada pengecsr dan wholesaler
yang barbeda misalnya; untuk pengecer dibarikan Jjangka wal tu
1 {satu) pulan sedangkan wholesaler diberikan jangka
- waktu selama' ﬁ (tiga) . bulan lamanya, hal ini dimaksudkan

untuk mearansang wholesaler lebih giat mempromosikan barang

perusahaan tarsebut.

frnalisa Market Share

Setiap perusahaan dalam menjalankan aktivitasnya

senantiasa memperhatikan kelangsungan hidup perusahaan

terhadap usahanya. Gebab dari waktd ke waktu selalu

te}jadi perubanan ashagal akibat dari perkembangan ilmu

.



pengetahuan dan teknologi yang tentunya akan membuka
kesempatan  baru bagi siapa saja. Dengan demikian akan

menciptakan suatu keadaan yang kompetetif. Fengusaha

lainnya tentu  akan memanfaatkan situasi ini bahkan
pengusaha baru yang muncul pula sebagai saingan.

Dalam hubungan ini maka, perlu untuk mengetabhul dan
menganalisa market share peruzahaan. Yand dimalsud

dengan market share perusahaan adalah prosentase

penjuwalan industri, atau penjualan perusahaan dibagi |
dengan penjualan industri dengan rumis 3
Total Permjualan Perusahaan

Market Share = ——===""7"7 = w 100 % ‘
Total penjualan Industri

Bardasarkan Fumus market share tersgbut di atas

yang telah divraikan maka, dapatlah diselesaikan market

-

share vyang dapat dicapai perusahaan dengan menggunakan

matode Least Sguare sapertli yang terlihat pada tabel V.

.
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TRABEL V

TREND MARKET SHARE paRI SUTERA FADA

* pT. FERUM PERHUTANI" TAJUNCU
( 1987 - 1991 )
i 1 :_ t : E :
; : ' : XY R
Tahun | Penjualan | Fendjualan l Y i b3 : : :
' perusahaan | Industi i | : : :
[ 1 1 [ L]
: : : : : : i
1987 E 259,83 | 1.900 ; o . S v 0,26 : % !
1 i i ‘I : H I
n 1 L] .
1988 | 4.885,0 | 146.900 | By =l : 0,28 .' 1
i i 1 : i i ¥
! | 1 .
1989 | 590,01 25.824 | G, 02 | 0 | 0 E 0 :
1 L] i L} L] i H
i [ i ¥ [ ] I .
1990 | 12.3943,0 29.512 | 0,42 3§ h - Q.8Z . : T
I ] ] & i 1 :
! a § § i ': I
1991 | 12.42Z3,0 | 31.500 | 0,43 2 1 0,858 o i
1 i ] i : :
: : : : : : :
n=3 ! ; ' 1,28 : o ! 0,74 | 10 |
: ' ! l ‘ i ;
: ‘ i ' ' ' l
Sumber data FPT. "FERUM FERHUTANI" Tajuncu (data diola)
Berdasarkan tabel tersebut diatas maka, dapat

dihitung estimasi market share peruaahaan_pada masa yang
akan datang dengan persamaan sebagai berikut :
Y mna + b
2
XY = a x 4+ b
Untuk mendapatkan nilai a danm b , maka perhitungan
ssbagai berikut
I. Y = n.a + b x
1,28 = 8a + b (D)
sa =. 1,28

a= 0,26



L
i

E-Ev X¥ m a x + b u

O 78 = 0,% ( 0 ) + b (10 )

10b 0, 74

b= 0,074

e -

Jadi persamaanya ¢ Y = 0,246 + G000 i«

Apabila perusahaan ingin  aeengeds bimasd Fen flpar b esl
share dari tahun 1987 sampai babun 19791 seqeer by beer dbek
¥' 1992 = 0,26 + 0,074 { 3 ) = 0,48
¥° 1993 = 0,26 + 0,074 ( 4 ) S PR T
¥* 19694 = 0,26 +# 0,074 ( 5 ) L o A
Y'oAFYS = 0,25 + 0,078 | & ) I ¢ PR
Y1996 = 0,24 + 0,074 ( 7 ) = G, 7H
Dengan melihat hasil perhitungan di atas maka depat
dikatakan bahwa  hasil perhitungan  macket  shere doerd
tainun k= gehun mengalami pEningeasian Fang CU¥ D

baik.Mamun masih perlu diuszhakan dengan menginbtensiThan
program pEmasaran pada umamnya dan saluran distribosi

Khususnya.

i



sebagian Eugas pema?aran dilimpahkan kepada
whnléﬁaler.

S. Apabila perusahaan telah mampu mengkombinasikan dari
variabel marketing mixnya dengan seimbang maka hasil
penjualannya dapat meningkat dan dengan sendirinya

dapat feningkatkan market shares pula.

&4.2. Saran — Saran
Berdasarkan kesimpulan di atas maka, panul is
mengeﬁukakan saran-saran sebagai berikut @

1. Meninjau sistim penjualan agar lebib sesuai dengaﬁ
situasi dan kondisi perusahaan.

2. Dengan milihét saluran distribusi yang digunakan FT.
“PERUM FERHUTANI™ sebaiknya parusahaan mengguﬁakaﬁ
wholesaler sgbagai perantara dalam menyalurkan
produknya.

. Untuk meningkatkan efisiensi penjualan, maka pengecsr
sebaiknya dilavani oleh wholesaler, agar produsen

tidak repot dalam melayani pengescer.

Sad
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