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RINGKASAN

Hadi Iswadi M.Ali, G311 00 028, Strategi Pemasaran Ekspor Komoditi
Biji Kakao (Studi Kasus pada PT. Coklat Murni, Makassar, Sulawesi Selatan) di
bawah bimbingan Hamdana A. Tashan dan Letty Fudjaja.

Praktik lapang ini dimulai pada Bulan Mei hingga Juli 2006 dengan pemilihan
kasus pada PT. Coklat Murni, Sasaran belajar yang ingin dicapai meliputt; (1) Aspek
pengetahuan, yaitu mengetahui;(a) sejarah pendirian dan gambaran umum perusahaan
kasus, (b) sumberdaya yang terlibat dalam kincna usaha perusahaan, (c) proses
pengadaan bahan baku, proses produksi dan pemasaran yang ada dalam perusahaan
kasus, (d) permasalahan yang dihadapi oleh perusahaan khususnya dalam menerapkan
strategi pemasaran ekspor komoditi biji kakao, (2) Aspek keterampilan yaitu terampil
dalam ; (a) menentukan tindakan alternatif pencegahan dan penanggulangan terhadap
persoalan yang dihadapi oleh perusahaan kasus, (b) dalam menentukan dan
menganalisa permasalahan yang dihadapi oleh perusahaan kasus. (3} Aspek sikap
yaitu; () menghargai lingkungan kerja dan hubungan kerja serta aturan-aturan yang
berlaku dalam perusahaan kasus, (b) mengambil hikmah atau pelajaran dan hasil
praktik lapang sebagai suatu pengalaman belajar yang berharga berdasarkan kasus
vang dikaji, (¢) menghargai kesediaan pihak perusahaan menerima penubs uniuk
melakukan praktik lapang.

Metode belajar yang digunakan dalam swudi kasus yakm mengadakan
pengumpulan data dengan wawancara, observasi dan pendekatan secara kekeluargaan,
baik dengan pimpinan maupun dengan para pekerja.  Strategi pemasaran ekspor
komoditi biji kakao ini akan dianalisis dengan menggunakan analisis SWOT. Untuk
memperoleh alternatif tindakan strategis SWOT adalah singkatan dan Strengths
(kekuatan), Weakness (kelemahan), Opporiunites (peluang) dan Threaths (ancaman).
Selain analisis SWOT digunakan pula mewds ™ Analisis Perencanaan dan

Pengembangan Agrosistem” (APPAS) uniuk melthat kinerja perusahaan kasus dan



menemukan solusi yang tepat dari setiap permasalahan yang ditemukan dalam
perusahaan tersebut.

Perusahaan kasus berdiri pada tahun 2004 dengan pemilik perusahaan bemama
Mr. Erick. Pendiri perusahaan ini dilandasi atas prospek dan potensi yang cukup cerah
terhadap komoditi kakao di Indonesia, maka tergagaslah satu ide mendirikan
perusahaan eksportir kakao

Berdasarkan matriks SWOT studi kasus ini memiliki kekuatan, yaitu: Lokasi
strategis, lahan dan bangunan yang luas, modal yang cukup besar, tenaga kerja
berpotensi. Kelemahannya yaitu : Strategi pemasaran belum efektif, pangsa pasar
terbatas, kegiatan promosi kurang efekuf] tudak ada tenaga kerja khusus pemasaran,
perusahaan belum dapat menembus pasar eropa, lidak ada seleksi mutu dalam
pembelian bahan baku. Peluang : Kebijakan ekspor impor, biji kakao Sul-Sel
memiliki ciri tersendiri, meningkatnya pertumbuhan populasi di dunia dan pengaruh
kemajuan teknologi. Ancaman : adanya pesaing dan nilai tukar rupiah terhadap dollar
yang tidak stabil.

Setelah melakukan beberapa tingkat analisis, maka diperoleh susunan skenario
pemecahan masalah dengan menentukan alternatif terpilih yaitu © (1) menambah satu
tenaga kerja khusus pemasaran, (2) menambah dua tenaga kerja quealiy conrof

Pada bagian akhir laporan ini dibuat suatu bagian yang memuat pelojaran-
pelajaran penting yang dapat dipetik oleh penulis sebagai hasil pengalaman studi kasus
yaitu :

I. Penerapan strategi pemasaran vang beralan dengan baik dan terencana sangat
mendukung tercapainya tujuan perusanaan,

2. Kegiatan promosi dan pengenalan produk merupakan faktor pendukung
keberhasilan suatu usaha,

3. Pelayanan maksimal demi pemenuhan kebutuhan dan kepuasan konsumen
dapat mempertahankan kepercayaan konsumen terhadap pemakaian produk

perusahaan.



4. Kerjasama antar perusahaan dengan pihak luar baik importer maupun petani
selaku penghasil bahan baku sangat diperlukan untuk menunjang keberhasilan
usaha.

5. Sistem informasi dan data yang akurat dari perusahaan merupakan hal yang
sangal penting untuk menemukan dan mencari jalan keluar dari suatu

permasalahan.
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PROLOG

Pembangunan Indonesia dewasa ini perlu ditingkatkan pada berbagai sektor.
Salah satu sektor utama yang memiliki peranan besar dalam pembangunan Indonesia
adalah sekior pertanian yang diharapkan untuk dapat memperbaiki taraf kehidupan
petani dan memperluas lapangan kerja bagi penduduk Indonesia vang sebagian besar
hidup dan pertanian. Pembangunan seringkali diartkan pada pertumbuhan dan
perubahan. Jadi, pembangunan pertanian yang berhasil dapat diartikan kalau terjadi
periumbuhan sektor pertanian yang tnggi dan sekaligus terjadi perubahan masyarakat
tani dari vang kurang baik menjadi lebih baik. (Soekarwau, 2001 ),

Sub sektor perkebunan merupakan salah satu dari sekior pertanian yang
menduduki posisi penting dalam peningkatan devisa negara. Usaha pemenntah untuk
meningkatkan ekspor non migas ini terus digalakkan. Peranan ekspor non migas
dalam pendapatan devisa negara sangat penting sebagai tindakan dalam mengzanispass
tidak menentunya harga migas akhir-akhir ini. Hal ini memberikan prospeh yang
cerah bagi usaha dibidang pertanmian khususnya komoditi perkebunan, salah satu
diantaranya adalah komodin kakao.

Tanaman Kakao termasuk marga Theobroma, suku dan srerculigceae yang
banyak diusahakan oleh perkebunan rakvat, perkebunan swasta dan perkebunan
negara. Tanaman ini berasal dan hwan-hutan di daerah Amerika Selatan, yang
kemudian tanaman ini diusahakan penanamanma oleh orang-orang Indian Aztec

(Dinas Perkebunan, 2002},



Biji kakao merupakan salah satu komoditi perdagangan yang mempunyai
peluang untuk dikembangkan dalam rangka usaha menambah pendapatan negara
dalam meningkatkan penghasilan petani/pengusaha. Karena jenis komoditi ini
memiliki keunggulan kompetitif dan juga nilai ekonomi yang cukup tinggi (Dinas
Perkebunan, 2002).

Kakao (Thepbroma cacgoe L.) merupakan salah satu komoditas ekspor sub
sektor perkebunan yang mempunyai nilai cukup tingei dan memiliki prospek
pemasaran yang baik karena merupakan bahan baku industri, batk makanan, minuman
dan kosmetika. Menurut Hawa (2002), kakao i dapat dipergunakan sebagai bahan
makanan dan minuman yang tidak beralkohol, disamping itu bubuknya dapat
dipergunakan sebagai bahan untuk membuat susu bubuk, memega, bahan kembang
gula, sabun, obat-obatan dan sebagai dasar pembuatan kosmetika.

Sulawesi Selatan memiliki area terbesar perkebunan kakao dv Indonesia,
meliputi 134.000 Ha. Bersama-sama dengan provinsi Sulawesi Tengah dan Tonppara
tercatat dengan kontribusi 75% dan produksi kakao di Indonesia.  Indonesia sdaiah
produsen kakao terbesar kedua di dunia setelah Ivory Coast, mengekspor sehitar
325.000 ton kakao ke Amerika Senkat, Singapura. Malavsia dan Brazil, Total area
vang ditanami kakao di Indonesia di estimasi sekitar 700.000 ha (Haryadi, 2002).

Kakao, sebagai komoditas yang membenkan kontribusi terbesar kedua setelah
nikel terhadap total ekspor Sulawesi Selatan vanu  pada tahun 2003 sebesar

26.20 % dengan nilai US § 246 880 075,19, sedanghan pada tahun 2004 sebesar



21,66 % dengan nilai US $ 274.781.145,07. komoditi ini merupakan primadona ekspor
Sulawesi Selatan vang dapat memberikan kesejahteraan kepada petani dan
peningkatan PAD Sulawesi Selatan (Dinas Perindustrian dan Perdagangan, 2005),

Luas areal dan produksi kakao di kawasan Timur Indonesia masing-masing
mencapai 196.042 ha dan 108.899 ton atau 62,09 % dan total produksi nasional.
Sedangkan luas areal dan produksi kakao di Sulawesi Selatan masing-masing
mencapai 78.562 ha dan 61.695 ton atau 56,70 % dari total produksi Kawasan Timur
Indonesia,

Luas areal produksi kakao di Sulawesi Selatan pada tahun 2000 mencapai
240.785 Ha dengan volume produksi 213.754 ton, dan di tahun 2001 meningkat
menjadi 250.019 Ha denpan volume produksi 245219 ton, di tahun 2002 juga
mengalami peningkatan sampai dengan tahun 2003, peningkatanmva mencapai
284 981 Ha dan 296.039 Ha dengan volume produksi 266.677 ton dan 2121 6%2 ton,
sedangkan pada tahun 2004 mengalami penurunan hanya mencapal 217221 Ha
dengan volume produksi 183.420.66 ton. Perkembangan luas areal produks) kakao di
Sulawesi Selatan dapat dilihat pada Tabel |

Tabel 1. Luas Areal Produksi Kakao dan Volume Produksi di Sulawesi Selatan, Tahun

2000-2004
Tahun Luas Areal (Ha) | Volume Produksi (Ton)
2001 240,785 : 213.754
2002 250,019 | 245219
2003 %4 98] . 266.677
2004 20k (139 I 282.692
2005 - 215 221 - 183.420

Sumber @ ASKINDO, 2006



Sejak tahun 1999 kebun kakao Indonesia mampu berproduksi 400.000 ton per
tahun, itu artinya Indonesia layak mendapat gelar nomor tiga di dunia setelah Pantai
Gading dan Ghana. Bahkan diperkirakan gelar itu nanti bisa menggeser kedudukan
Pantai Gading dan Ghana jika produksinya melonjak terus. Hanya saja dengan catatan,
tidak ada perkebunan kakao yang dibabat massa seperti yang terjadi di Malang Selatan
Jawa Timur pada dua tahun silam (Haryadi, 2002).

Perkembangan volume ekspor kakao Sulawesi Selatan selama kurun waktu
enam Lahun terakhir mengalami fTuktuasi. Volume ckspor kakao Sulawesi Selatan pada
tahun 2000 tercatat 204 366,60 ton, sedangkan pada tahun 2001 mengalami penurunan
13,82% memadi 176.110,06 ton. Pada ahun 2002 volume ekspor meningkat 234%,
dimana volume ekspornya tercatat 236.244,21 ton, berbeda halnya vang terjadi di
tahun 2003, volume ekspor menurun 26% menjadi 174.686,09 ton, dan pada tahun
2004 dan 2005 terus meningkat, tetapi peningkatannya tidak menyamai volume ekspor
pada tahun 2002, volume ekspor pada tahun 2004 tercatat 181,524,539 ton (meninikat
3,76%) dan pada tahun 2005 tercatat 193,357 63 ton (meningkat 6,11%),

Indonesia mempunyai andil 8 % dari selurub total produksi kakao di duria,
sementara Pantai Gading 32,5 % dan Ghana 13.7 ®a. Sisa produksi lainnya dihasilkan
oleh Negara-negara di Afrika, Asia dan Amerika Latin. Pangsa pasar luar negeri dari
komoditi perkebunan ini cukup luas. Dan data vang ada sebagaian besar produksi
kakao Indonesia diekspor ke Amerika vang mencapai 40 % dan total ekspor,
Singapura 17,4 %, Malaysia 14 %o, Brazil § "o, dan Cina 3 %, sementara kebutuhan

untuk lokal hanya 20.6 %o ( Harvadi, 2007)



Perkembangan volume ekspor kakao Sulawesi Selatan dapat dilihat pada Tabel 2,

Tabel 2. Volume dan Nilai Ekspor Kakao Sulawesi SelatanTahun 2000 s/d

2005.
Tahun Volume (Ton) Nilai US § Persentase Volume
L Ekspor

2000 204 366,60 136,893.61594

2001 176.110,06 157.472.999 81 menurun 13,82 %
2002 236.244 21 337.791.301 41 meningkat 25,4 %
2003 | 74.686,09 258.961.756,26 menurun 26 %
2004 181.524,39 237.911.407,08 meningkat 3,76 %
2005 193.357.63 246.077.074,71 meningkat 6,11 %

Sumber : ASKINDO, 2006

Perkembangan ekspor biji kakao dari Indonesia mengalami fluktuasi dari tahun
ke tahun. Sebagian besar biji kakao dan simi diekspor ke luar negeri, walaupun pada
saat ini sudah ada beberapa industn pengolahan biji kakao memjadi produk setengah
jadi. Kendala utama yang dihadapi komoditas kakao yang diekspor adalah kualiasnva
Mutu biji kakao dari Indonesia masih relatif rendah dibandingkan dengan yany berasal
negara lain. Rendahnya kualitas tersebut ditunjukkan dengan harga jual kakao di
pasaran luar negeri. Sebagai contoh, jika pada Bulan Maret 1996, harga biji kakao
Indonesia di luar negeri rata-rata adalah USS 1.349 per ton, maka harga jual produk

yang sama dari Pantai Gading mencapai 1.521 USS perton. Untuk meningkatkan



kualitas biji kakao terscbut dilakukan usaha penyuluhan dan action program, baik
di dinas-dinas terkait, maupun melalui Asosiasi Kakao Indonesia (Askindo) dan usaha-
usaha nampaknya mulai memperlihatkan hasilnya (Supriyanto, 2005).

Kendati memiliki karakteristik vang tidak dimiliki biji kakao dari negara lain,
yakni titik leleh yang tinggi, namun posisi tawar biji kakao Sulawesi Selatan masih
rendah. Ini disebabkan karena hingga saat ini mutu kakao Sulawesi Selatan di tingkat
internasional masih rendah, dan hanya berada pada standar rata-rata (Fair Average
Quality (FAQ). Karena berada di level FAQ wm jumlah perminiaan kakao masih
rendah, vakni sekitar 20 % dan total permintaan duma. Sepmen pasar kakao dunia
terbagi dalam dua standar, yakni Well Fermented Cocoa Beans (WFCB) dan FAQ,
Permintaan dunia untuk kakao vang berada di segmen WFCB adalah B0 %, dan
sisanya untuk FAQ. Rendahnya mutu kakao ini tak lepas dan kesadaran petani untuk
melakukan fermentasi yang masih sangat rendah (Razak, 2002).

Pelaksanaan praktik lapang pada PT. Coklat Murni memerlukan adanya sustu
batasan kasus untuk lebih memudahkan fokusfarah tujuan prakik lapang Adapun
yang menjadi batasan kasus dalam prakuk lapang :ni adalah ;

1. Aspek Sumberdaya Perusahaan
Meliputi sumber daya lahan dan bangunan. sumber daya manusia, sumber daya
peralatan dan sumber daya financial vang dimiliki perusahaan,

2. Aspek Pruduksi

Meliputi proses pengadaan bahan baku dan proses produksi bahan baku ekspor



3. Aspek Pemasaran

Meliputi proses dan strategi pemasaran ekspor ke negara tujuan daerah

pemasaran.

4. Aspek Ekonomi

Untuk mengetahui besarnya biaya-biaya yang digunakan dan pendapatan yang

diperoleh dalam proses pemasaran.

5. Aspek Dampak Lingkungan

Meliputi pengamatan terhadap dampak vang ditimbulkan perusahaan terhadap

lingkungan sekitarnya serta penanggulangannya.

Adapun sasaran belajar yang ingin dicapai dalam prakuk lapang ini dibagi atas

beberapa aspek vaitu

l. Aspek Pengetahuan

a,

b.

Mengetahui sejarah pendirian dan gambaran umum perusahaan kasus
Mengetahui sumber daya vang terlibat dalam kinerja usaha perusatzzn
Mengetahui proses pengadaan bahan baku, proses produksi dan pemosaran
yang ada dalam perusahaan kasus.

Mengetahui permasalahan yang dihadapi pleh perusahaan khususnya dalam

menerapkan strategi pemasaran ekspor biji kakao.

2, Aspek Keterampiian

a. Terampil dalam menentukan dan menganalisa permasalahan yang dihadapi

oleh perusahaan kasus.



%,
b

b. Terampil dan mampu menentukan tindakan alternative peﬁceg;ahan dan

penanggulangan terhadap persoalan yang dihadapi oleh perusahaan kasus.
3. Aspek Sikap

a. Menghargai lingkungan kerja dan hubungan kerja serta aturan-aturan yang
berlaku dalam perusahaan kasus,

b. Menghargai kesediaan pihak perusahaan menerima penulis untuk
melakukan praktik lapang.

c. Mengambil hikmah atau pelajaran dan hasil prakuk lapang sebagai suatu
pengalaman belajar yang berharga berdasarkan kasus yang dikaji.

Prakiek lapang vang dilaksanakan pada PT. Coklat Murmi di Jalan Sultan
Abdullah No. 5, Kota Makassar, berlangsung selama tiga bulan yaitu mulai Bulan Mei
2006 sampai Bulan Juli 2006_

Kasus dipilih dengan metode penunjukan langsung ( purposive sampling
method ) vang didasarkan pada pertimbangan bahwa usaha ekspor coklat wrmasuk
usaha yang potensial untuk dikembangkan. Kegiatan belajar yang dilakukan dengan
metode wawancara dilaksanakan dengan melakukan pendekatan secara kekeluargaan
terhadap pimpinan atau manajer dan para karvawan untuk mendaparkan data aktual
sechubungan dengan pelaksanaan praktik lapang.  Selain itu melakukan observasi
dengan melihat secara langsung kondisi agrosistem atau kegiatan usaha yang

dilakukan.



e —— o

Dalam melakukan praktik lapang ini, penulis menggunakan Metode Analisis
Perancangan dan Pengembangan Agrosistem (APPAS), yang terdiri atas beberapa
tahap antara lain :

1. Penyadaran Visi Wirausaha (PVW)
Menguraikan visi dan misi serta misi tiap-tiap bagian dalam perusahaan

2. Analisis Posisi dan Kinerja Usaha (APKL)
Menguraikan keadaan sumber daya perusahaan yang meliputi sumber daya lahan
dan bangunan, sumber daya peralatan, sumber daya manusia, dan sumber
daya finansial, Sedangkan analisis kinerja perusahaan meliputi proses pengadaan
bahan baku, proses produksi, proses pemeliharaan dan proses pemasaran seria
kinerja hasiinya.

3. Analisis Penilaian Situasi Usaha (APSU)
Analisis penilaian situasi agrosistem bertujuan untuk mengidentifivasi situasi
internal meliputi kekuatan dan kelemahan perusahaan , dapat menjudi masalah
pada perusahaan kasus, sebab dan akibal dari masalah wtama tersebul seria
menguraikan sasaran-sasaran dengan mengacu pada pemecahan masalah dan
situasi eksternal yang menvangkut lingkungan makro dan mikro yang berada di
luar kendali perusahaan vang dapat menjadi peluang dan ancaman bagi
perusahaan. Terhadap situasi internal dan eksternal. penulis mengunakan analisis

SWOT.
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Analisis Stratepi Pemasaran Usaha (ASPL)

Analisis strategi pemasaran bertujuan untuk melihat strategi pemasaran dilakukan
perusahaan kasus , meliputi lingkungan internal yaitu strategi produk ditawarkan
ke pasar dapat memberikan kepuasan, penetapan harga yang sesuai dengan
kualitas, sedangkan lingkungan eksternal merupakan lingkungan pemnasaran yaitu
opini konsumen diperlukan untuk pengembangan produk, kebijakan pemerintah
berupa aturan-aturan yang harus dipatuhi.

Analisis Alternatil Tindakan Pengembangan Usaha { AZTPL )

Analisis ini menunjukan bangaimana untuk menenukan beberapa kemungkinan
pilihan atau alternatif hubungan tindakan hasil (rangkaian sasaran ) dari hasil
analisis sasaran yang mengarah pada suatu keadaan tertentu yaitu mengevaluasi

alernatif untuk mendapatkan alternatif yang terbaru.

. Analisis Perencanaan Proyek Pengembangan Usaha

Mengkaji alternatif vang terpilih dan hasil analisis keputusan, mengidentiikasi
masing — masing sasaran terhadap ukuran tercapamya sistem informasi dan sistem
pengendalian serta maeneniukan besarnva biaya yang akan dibutuhkan untuk
melaksanakan tindakan tersebut.

Rencana Kerja Proyek Pengembangan Usaha

Menggambarkan susunan rencana kepa pengembangan usaha untuk setiap
tindakan menyanghkut tanggung jawab, hasil umuk setap kegiatan dan jadwal

pelaksanaan kegiatan lersebul.
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8. Analisis Persoalan Potensial (APP)
Tahap ini bertujuan untuk menghindan kemungkinan akan timbulnya kesulitan
dimasa datang terhadap rencana kerja yang telah disusun. Hal ini meliputi
penetapan rencana kegiatan, identifikasi tahap-tahap rawan, identifikasi persoalan
kasus, tindakan pencegahan, dan tindakan penanggulangannya,

9. Rancangan Usaha.
Merupakan tahap akhir dari metode ini yang mengharapkan penulis untuk
bertindak sebagai pimpinan perusahasan yang akan mengembangkan usaha,
berhubungan dengan keterampilan untuk mencrapkan apa yang diperoleh melalui

penelitian ini.
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BAGIAN SATU
PERNYATAAN VISI DAN MISI AGROSISTEM

1.1. Sejarah Perusahaan

PT. Coklat Mumni adalah salah satu perusahaan eksportir coklat yang terbesar
di Sulawesi Selatan. Perusahaan ini baru berjalan 1 (satu) setengah tahun atau
tlepatnya baru didirikan pada tahun 2004,

Mulanya PT. Coklat Murni im bernama PT. Wahana Wiryaraksa yang
didirikan pada tahun 1980, Namun karena kondisi negara pada saat itu sedang kacau,
terjadi kesenjangan antara pribum dan non pribumi akhirnya pemilik perusahaan
tersebut pindah ke kampung halamannya, sehingga aktivitas perusahaan 1m mulai
vakum. Karena mehhat kondisi perusahaan vang seperti il akhimya membenkan
peluang bagi Penanam Modal Asing (PMA) untuk mengambil ahf perusshaan
tersebut dan memanfaatkannya dengan baik.

TUTON adalah perusahaan asing yang terbesar yang berasal dan nepara
Perancis. Perusahaan ini memiliki banvak anak perusahaan dari berbagal bidang,
salah satunya adalah perusahaan kakao dan bidang pertanian. Dulunya, TUTON
bekerja sama dengan PT. Wahana Wirvaraksa dalam hal pengiriman produk kakao.
Namun, setelah melihat kondisi perusahaan PT. Wabana Wiryaraksa yang mula
vakum, akhirnya TUTON menginvestasikan perusahaan baru, perusahaan inilah yang

bernama PT. Coklat Mumi,
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PT. Coklat Murmni imi telah terdaftar sesuai Surat lzin Tempat Usaha (SITU)
No. 183528/C/V/C/Prek/2003 tanggal 5 Juni 2003 yang dikeluarkan oleh Pemerintah
Kota Makassar dan Surat Izin Usaha Perdagangan (SIUP) No. B&52/36-F/09-
01/PB/F2004  tanggal 16 Januari 2004 wyang dikeluarkan oleh Departemen
Perdagangan serta menjadi anggota Asosiasi Kakao Indonesia dengan nomor anggota
Mo. 073-V/ASKINDO/2004 tanggal 1 September 2004,

Akhirnva berdirilah PT. Coklat Murni, pemilik perusahaannya bermama Mr.
Erick W. (berasal dari Perancis) yang bekerja sama dengan Mr. Doris (berasal dan
Singapura) beliau juga bertindak sebagai General Manager. Karyawan tetap lainnya
yang dipercayakan untuk mengelola perusahaan ini antara lain : Mr. Rusmin Widjaja
(berasal dari Singapura) sebagai Asisten Manajer, beliau bertanggung jawab penuh
dalam segala aktivitas perusahaan; Sony Suhindar dan H. Zainal Samaila (Manajer
Operasional); Lenny (sekretaris); Shock Hoek Chiang (Manajer Keuangan; Adapun
karyawan pembantu Yusuf dan Hamzah yang bertindak membaniu karvawsn ciap
dalam hal penimbangan dan juga mengontrol aktivitas buruh harian,

Pendirian perusahaan PT, Coklat Murni vang beralamat di JI. Sultan Abduiiah
no., 5 Makassar dilandasi atas asumsi vang kuat mengenai prospek dan potensi yang
cukup cerah terhadap komoditi kakao di Indonesia khususnya di Sulawesi Selatan,
Maka, tergagaslah satu ide mendirikan perusahaan eksportir kakao yang menghimpun
atau mewadahi para petani untuk dapat menjual hasil-hasil pertamannya kemudian
perusahaan ini bertugas uniuk mengehspormva keluar daerah bahkan keluar negeri.

Peusahaan ini menjadi wadah vang baik bags para petani coklat, karena para petam



coklat sangat tergantung terhadap perusahaan eksportir yang tergabung dalam

Asosiasi Eksportir Kakao Indonesia untuk penjualan hasil panennya.
1.2. Penyadaran Visi Wirausaha

Penyadaran visi merupakan satu tindakan untuk mengenal diri lebih jauh
utamanya menyadari potensi yang dimibiki oleh pribadi. Mengetahui kelebihan-
kelebihan yang dimiliki untuk lebih dikembangkan dan mengetahui kekurangan pada
diri sehingga dapat ditutupi dengan mengoptimalkan sumber daya yang lain. Dengan
melihat potensi semacam im maka kita dapat memproyeksikan din untuk
mengembangkan suatu jenis usaha,

WVisi perusahaan merupakan suatu pandangan yang hendak dicapai pada masa
vang akan datang, Suatu visi perusahaan mencerminkan tujuan vang ingin dicapai
pada masa vang akan datang. Visi perusahaan dirumuskan ke dalam suatu pernyataan
vang mempunyai prospek cerah dalam perjalanan hidup perusahaan. Adapun visi
dari PT. Coklat Murni adalah “AMenjadi Perusahaan Pengekspar Bipr Kakea [ermurn

di Pasaran Internasional ™.

1.3. Misi Perusahaan

Misi merupakan landasan dasar organisasi alau perusahaan yang dapat
dipandang sebagai mata rantai antara pelaksanaan beberapa fungsi dan tujuan yang
lebih khas dari organisasi, jadi misi imi dapat digunakan sebagai legitimasi

keberadaan suatu perusahaan,
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Misi perusahaan pada hakekatnya merupakan falsafah bagi semua orang yang
terlibat dalam organisasi perusahaan, oleh karena itu misi perusahaan biasanya
dirumuskan ke dalam pemnyataan yang bersifat sederhana, fleksibel, memiliki
cakupan yang luas dan menggambarkan prospek yvang cerah dalam perjalanan hidup
perusahaan dimasa yang akan datang .

Adapun misi dari PT. Coklat Murni adalah “Berupaya Membina Kepercayaan
dan Membentuk Hubungan Kerja Sama vang Bak Dengan Pemasok Bahan Baku

Menpun Dengan Konstmen ™,
1.4. Misi Bagian-Bagian Perusahaan

Misi perusahaan secara umum periu didukung oleh komponen-komponen
dalam perusahaan untuk mendukung kinerja usaha baik dalam ungkat operasional
maupun proses produksi. Misi bagian-bagian perusahaan merupakan perjabaran dan
misi perusahaan yang sasarannya lebih luas. Misi tiap-tiap bagian perusabzan narus
dapat mendukung dan mencerminkan misi perusahaan secara menyelurubh.  Adapun
misi tiap bagian pada PT. Coklat Murni adalah sebagai berikut |
a. Misi Bagian Produksi dan Operasional

Proses produksi merupakan salah satu  kegiatan perusahaan  guna
meningkatkan nilai manfaat dari suaty bahan baku. Misi bagian produksi dan
operasional PT. Coklat Mumni adalah “Memproduks: Bii Kakao yang Berkualitas

dan Mampu Bersaing i Pasaran luernasional



c. Misi Bagian Keuangan

Pengaturan keuangan yang baik dalam perusahaan merupakan salah satu
penunjang keberhasilan dari suatu perusahaan. Adapun misi dari bagian keuangan
PT. Coklat Mumni adalah “Mengarur Sirkuiasi Kevangan Perusahaan secara Tertib,
Teratur dan Lancar",
1.5. Struktur Organisasi & Personalia

Struktur organisasi bagi perusahaan  diperlukan  untuk  menunjukkan
kedudukan, tugas dan tanggung jawab vang berbeda-beda pada setiap tenaga kerja
yang terlibat dalam perusahaan untuk mencapai sasaran yang diinginkan, Strukmr
organisasi yang dikembangkan kiranya dapat membantu perusahaan mencapal
tujuannya. Bagian-bagian dalam PT. Coklat Murni terdiri dari Permilik Perusahaan,
General Manager, Asisten General Manager, Manajer Keuangan. Manajer
Operasional, Sekretaris, Karyawan dan Buruh Harian. Struktur organisast FT Coklat

murni dapat dilihat pada Gambar 1.
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STRUKTUR ORGANISASI & PERSONALIA

GENERAL MANAGER
(DORIS)

ASISTEN GENERAL
MANAGER

( Rusmin Widjaja)

£ ]
MANAJER KEUANGAN MANAJER OPERASIONAL
( Soek Hoek Chiang ) ( Sony Suhindar)

( H, Zainal Samaila )

J, |

SEKRETARIS I-&.'.AHT'A“}-&H
(Lenny) ( Yusub
(Hamzah,

=T

¥

BURUH 1
HARIAN
+ 5{1 orang)

Gambar 1. Struktur Organisasi & Personalia PT. Coklat Murni di Jalan Sultan
Abdulah No. 5, Kota Makassar




BAGIAN DUA
ANALISIS POSISI DAN KINERJA AGROSISTEM

2.1. Analisis Posisi dan Sumberdaya Agrosistem

Analisis posisi adalah suatu analisis mengenal kondisi atau keadaan dan
sumberdaya yang dimiliki perusahaan. Dengan sumberdaya itulah segala aktivitas
perusahaan dapat berjalan secara efektl, efisien bahkan segala keputusan berkaitan
dengan sirategi operasional perusahaan harus bersandar pada seberapa besar
sumberdaya vang dimiliki,

Adapun sumberdaya yang dimiliki perusahaan adalah sumberdava lahan dan

bangunan, sumberdaya peralatan, sumberdaya manusia dan sumberdayva finansial.

2.1.1. Sumberdava Lahan dan Bangunan

Sumberdaya lahan dan bangunan merupakan salah satu sumberdsyz .ang
mutlak diperlukan untuk mengelola suatu usaha. Sumberdava ini sanpat penning
karena merupakan tempat berlangsungnya kegiatan suatu perusahaan agrosisicm

PT. Coklat Murni memanfaatkan sumberdava lahan dan bangunan dan hasil
sewaan oleh Pak Herlin (seorang businessmun vang memiliki banyak properti berupa
gudang dan terdapat diberbagai daerah) dimana PT. Coklat Murni wajib membayar
uang sewa gudang tersebut sebesar Rp. 1.6 Milvar untuk 2 (dua) tahun pemakaiannya

dengan biaya sewa per tahun sebesar Rp. 800.000.000,-, Perusahaan ini beralamat di

Jalan Sultan Abduliah No. 3 Makassar
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Luas lahan yang disewa oleh PT. Coklat Mumni tersebut adalah seluas 2 (dua)
ha. Lahan tersebut dipergunakan untuk Gudang sefuas 100 x 100 m, gudang terscbut
berjumlah 5 (lima) gudang, namun hanya 2 gudang yang baru difungsikan, dan kantor

seluas 6 x 12 m.
2.1.2. Sumberdaya manusia

Faktor manusia menduduki peranan yang sangal penting baik dalam
perusahaan dengan skala besar, menengah maupun kecil karena merupakan faktor
yang sangat menentukan tingkat keberhasilan yang akan dicapai oleh perusahaan
tersebut.  Hal ini disebabkan karena manusia merupakan motor penggerak bagi
kegiatan perusahaan. Sumberdaya manusia diartikan scbagai manusia yang mampu
bekerja untuk memberkan jasa atau usaha kerja pada satu bidang tertertu, mampu
bekerja berarti mampu melakukan kegiatan yang mempunyai nilai ekonomis,

Sumberdaya manusia yang terlibat pada PT, Coklat Murni ini memihe jadual
hari kerja mulai dari Hari Senin hingga Sabtu. Jadwal jam kenanya yailu mulal dar
jam 08.00 hingga jam 17.00 wita setiap hari, jadi jumlah jam kega adalah 8 jam
perhari sudah termasuk jam istirahat scbanyvak 2 jam.

Jumilah tenaga kerja yang berstatus sebagar 1enaga kerja tetap pada PT. Coklat
Murmni adalah sebanyak 7 (tujuh) orang, sedangkan jumlah tenaga kerja tdak tetap
adalah sebanyak 50 orang vaitu para buruh harian (42 laki-laki dan & perempuan)
yang bertugas mengangkat karung berisi kakao vang akan diolah dan yang siap

diekspor. Lebih lengkapnya dapat dilihat pada Tabel 3.
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Tabel 3 . Jumlah Sumberdaya Manusia yang Terlibat pada PT. Coklat Murni, Jl.
Sultan Abdullah No. 5, Kota Makassar, 2006,

— e — T T — e T T s ¥

No Nama Jabatan Umur |y endidikan Status
{tahun}

1. |Doris General Manejer 42 5-2 T.K. Tetap
2. | Rusmin Widjaja Asisten Manejer 38 5-2 T.K. Tetap
3. | Sony Suhindar | Manajer Operasional 35 S-1 T.K. Tetap
4. | H. Zainal Samaila Ass. Mnj. Operasional 47 5-1 T.K. Tetap
5. | Soek Hoek Chiang Manajer Keuangan 47 SMP T.K. Tetap
6. | Lenny Sekretaris 28 S-1 T.K. Tetap
7. | Hamzah Mandor 47 SMA T.K. Tetap
B | Yusuf Driver Perkelit | 25 SMA T.K. Tetap

Sumber : Data Primer setelah diolah, 2006,

Berdasarkan Tabel 3 dapat dilihat bahwa tingkat pendidikan karyawan cukup
tinggi, dimana tingkat pendidikan tertinggi adalah sarjana, dan yang terendah adalah
SMP. Usia rata-rata karyawan masih produktif yaitu berkisar antara 25 tahun sampai
47 tahun. Dengan melihat sumberdaya manusia yang dimiliki, perusahaan mampu
menjalankan roda perusahaan dengan baik,

2.1.3. Sumberdaya Peralatan

Sumberdaya peralatan adalah semua peralatan yang digunakan  olch
perusahaan dalam melaksanakan kegiatan perusahaan. baik  peralatan  umiuk
administrasi/kantor maupun untuk operasicnal  Sumberdaya peralatan mempunyai
peran penting sebagai alat penunjang berbagar kegiatan perusahaan.

Sumberdaya peralatan merupakan alat vang dapat digunakan dalam proses
produksi. Selain itu peralatan merupakan suatu alat bantu untuk memperlancar
sistem mekanisme kerja guna memperoleh hasil dan keuntungan yang diharapkan

perusahaan. Peralatan vang diguniakan Jalam proses produkst senantiasa mengalami
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penyusutan nilai sesuai nilai peralatan tersebut. Nilai penyusutan diperoleh dari hasil
pengurangan nilai beli dengan nilai sekarang lalu dibagi dengan lama pemakaian,
kemudian dikalikan dengan jumlah alat. Adapun rincian sumberdaya peralatan yang
mendukung kegiatan dalam perusahaan baik peralatan kantor maupun operasional
dapat dilihat pada Tabel 4,

Berdasarkan Tabel 4, PT. Coklat Murni memiliki sumberdaya peralatan yang
terdiri dari Peralatan Administrasi untuk keperluan kantor dengan nilai Rp.
29.645.000 - , peralatan operasional yang digunakan dalam proses produksi senilai

Rp. 203.700.000,- dan nilai penyusutan peralatan semilai Rp. 46.765.000,-,
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el 4 . Jenis, Jumlah, Lama Pemakaian, Nilai Beli, Nilai sekarang dan Nilai Penyusutan Peralatan
pada PT. Coklat Murmi , Makassar Sulawesi Selatan , 2005,

Jenis Jumilah | Lama Pakai Nilai Nilai Penyusutan
2 peralatan {unit) {tahun) Nilai Beli | Nilai Sekarang (Rp}

ralatan Administrasi
Komputer 1 1 5,250,000 3 500,000 1,750,000
!t [Scanner 1 1 500,000 400,000 100,000
}_|Laptop 3 1 15,000,000 12,000,000 5,000,000
| _{Telepon 3 1 125,000 100,000 75,000
3 |Fax 1 1 1,200,000 1,000,000 200,000
3 |AC 4 1 2,500,000 2,000,000 2 000,000
T |Sofa Kayu Jali 1 sat 1 6,500,000 6,250,000 250,000
3 [Kulkas 1 1 1,850,000 1,500,000 350,000
3 |Meja makan 1 set 1 685,000 600,000 85,000
0 |Kalkulator 2 i 100, 000 75,000 50,000
1 |Lamari arsip 2 1 GO0 000 500,000 200,000
2 |Meja & Kursi kKerja 7] 1 1,500,000 1,300,000 1,000 000
I3 |Dispenser 1 1 175,000 120,000 55,000
14 [Kipas angin 2 1 375,000 300,000 100,000
29 E45 OO0 15,215,000

gralatan Operasional
i |Tester/pengukur kadar air| 3 1 10,000,000 8.500.000 1,500,000
2 |Timbangan manusl 8 1 1,000,000 = PR ] 1,000,000
3 |Timbangan olomatis 1 1 5,000,000 R AR 500,000
4 |Mesin jahit 2 1 3,000,000 2.500.0005 1,000,000
5 |Palat 400 1 200,000 176,000 10,000,000
E |Mesin pengayak 5 1 7,000,000 6,500,007 | 2 500,000
7 |Folklift 2 1 65,000,000 80,000 075 3 000,000
8 _|Timbangan kecil 1 1 1,000,000 @s0oos | 50 00G
8 (Owven 1 1 10,000,000 8,500,000 1 500,000
10_|Mobil Kijang Crista 1 1 120,000,000 | 110.000,000 10 600,000
11 |Trolly 10 1 250,000 200,000 500,000
203,700,000 31,550,000
TOTAL 258,810,000 | 233,345,000 | 45,765,000

sumbar - Date Primer Setelah diolah, 2006




2.1.4. Sumberdaya Finansial \

Perkembangan agrosistem dapat ditunjang dengan penyedias-i-n modal dalam
jumlah yang cukup, cepat dan tepat waktu. Hal ini merupakan salah satu faktor yang
memegang peranan penting disamping peningkatan teknologi dan kemampuan
sumberdaya manusia yang ada,

Sumberdaya finansial adalah semua harta vang dimiliki oleh perusahaan baik
berupa uang tunai maupun barang-barang lainnya yang sewaktu-waktu dapat
divangkan, kemudian diinvestasikan pada usaha yang dilaksanakan, Sumberdaya ini
harus dimanfaatkan seefisien mungkin melalui perencanaan dan pengelolaan yang
tepat, sehingga setiap pengalokasian dana yang digunakan dapat memberikan hasil
yang maksimal. Adapun sumberdaya finansial yang dimiliki oleh PT. Cakiat Murni
dapat dilihat pada Tabel 5.

Tabel 5. Sumberdaya Finansial pada PT. Coklat Murni di JI. Sultan Abdullah Mo §
Makassar, Sulawesi Selatan.

| No Sl;_ni__i;erg‘.]_a_qy_q_ Nilai (Rj)
1. | Harta Tetap

- Peralatan Administrasi dan Peralatan Operasional

———1

233,345 (W, (H)

3. | Harta Lancar - i )
- Kas | 15.000.000.000,00
- Persediaan barang 24.000.000.000,00 |
Total - 39.233.345.000,00 |
4. | Hutang Jangka Pendek - o BO0.,000.000,00
6. | Modal - ] 38.323.345.000,00
Total - | 39.233.345.000,00

Sumber : Data Primer Setclah Diolah, 2005,
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2.2. Analisis Kinerja Usaha

Analisis kinerja digunakan untuk melihat kondisi dari perusahaan serta hasil
yang diperoleh perusahaan tersebut. Kinerja terbagi atas kinerja proses seperti proses
pengadaan bahan baku, proses produksi dan proses pemasaran. Sedangkan kinerja

hasil mehputi analisis biaya dan analisis pendapatan,
2.2.1. Proses Pengadaan Bahan Baku

Salah satu svarat utama untuk tetap lancarnya kegiatan perusahaan adalah
kontinuitas ketersediaan bahan baku. Proses pengadaan bahan baku merupakan
proses awal yang perlu mendapat perhatian oleh perusahaan, karena ketersediaan
bahan baku dalam jumlah yang cukup dan berkesinambungan sangat berpengaruh
terhadap proses-proses berikutnya dalam perusahaan.

Adapun proses pengadaan bahan baku yang dilakukan oleh PT. Coklat Murni
bertujuan agar supaya bahan baku yang berupa biji kakao memiliki kuglitzs dan mutu
vang terjamin sehingga harganva pun dapat lebih meningkat. Proses penyadaan

bahan baku biji kakao ini dapat dilihal pada Gambar 2

| [ .
Petani Kakao i.___..i Kolektor
| |

(2)

kA L d

PT. Coklat Mum

Gambar 2. Proses Pengadaan Bahan Baku fiy hakao pada PT. Coklat Murni.
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Berdasarkan Gambar 2, menunjukkan PT. Coklat Murni memperoleh bahan
baku kakao dengan cara
(1) Kolektor yang memiliki kontribusi terbesar (80%) terhadap perusahaan
dalam mengumpulkan bahan baku dari beberapa petani kakao dan kolektor
langsung menjual kakao ke perusahaan sesuai dengan perjanjian (kontrak)
transaksi vang telah disepakati,
(2} Petani kakao langsung membawa kakao ke perusahaan tanpa ada perjanjian
atau pesanan dengan kontribusi 20% terhadap perusahaan,

Pemasok bahan baku PT. Coklat Murni tersebar di beberapa daerah penghasil
kakao di Sulawesi Selatan yaitu Mamuju, Polman, Soppeng, Palopo, Luwu, Bone,
Bulukumba, Bantaeng, Sinjai dan Siwa (Wajo).

Pengadaan bahan baku sebelum melalui proses pembelian dilakukan
pemeriksaan sampel terlebih dahulu. Pemeriksaan dilakukan dengan cara mengambil
sampel biji kakao dari dalam karung dengan menggunakan pipa sarr el lalu
dimasukkan ke dalam kantung plastik. selanjutnya dilakukan pengamatan Iula
ditemukan kekurangan-kekurangan pada biji kakao seperti adanya kotoran. jamur,

kadar air tinggi maka perusahaan akan meiakukan pemotongan harga.

2.2.2. Proses Produksi

Proses produksi adalah segala kegiatan yang menciptakan atau menambah

kegunaan suatu barang dan jasa. Apabila terdapat kemiatan yang mengakibatkan
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adanya penambahan kegunaan atau faedah suatu barang dan jasa, maka kegiatan
tersebut dapat dikatakan sebagai kegiatan produksi.

Proses produksi vang dilaksanakan di PT. Coklat Mumi dikoordinasikan
langsung oleh kepala bagian produksi beserta karyawan bagian produksi dan para
buruh. Proses produksi yvang dilakukan mengikuti standarisasi mutu kakao yang
ditetapkan. Biji kakao diolah sedemikian rupa sampai akhirnya sesuai dengan syarat
mutu yang diinginkan. Syarat mutu yang dituntut adalah menyangkut kadar air,
kotoran, jamur dan jumlah biji per 100gram. Standar mutu yang sesuai dengan
standar ekspor yang diberlakukan perusahaan berdasarkan ketentuan dan Sucofindo
yaitu kadar air maksimal 7%, kotoran maksimal 3% dan jumiah biji kakao per 100
gram adalah 110 biji { 1,1 biji per gram ).

Tahap-tahap proses produksi yang dilakukan oleh PT. Coklat Murmi adalah
sehagal berikut :

r Penimbangan
Bahan baku yang tiba diturunkan dari truk kemudian ditimbang uniuk
mengetahui  berat kakao per karung, Penimbangan dilakukan dengan
menggunakan dua timbangan uniuk mendapaikan beral kakao yang akurat.
Setelah penimbangan dilakukan pengambilan sampel untuk memeriksa kualitas
biji kakao.

r Quality Confrol
Proses guality conmrof  dimuia dengan pengambilan  sampel  dengan

menggunakan pipa sampel sciclah proses penimbangan selesal. Sampel yang
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dikumpulkan dimasukkan ke dalam cotrain agar sampel dapat tercampur
kemudian dilakukan pemeriksaan, Pada cotrain akan diperoleh 4 bagian kakao
kemudian 4 bagian tersebut diambil 2 bagian dengan cara silang, misalnya
bagian 1 dan 3 atau bagian 2 dan 4 atau kombinasi lainnya, lalu bagian yang
diambil dimasukkan kembali ke dalam corrain, Demikian selerusnya sampai
akhimya diperoleh 1 bagian hasil pencampuran. Bagian ini kemudian
ditimbang dengan timbangan listrik quafiny. Penimbangan int bertujuan untuk
mengetahui jumlah biji per 100 gram dan persentase kotoran, sedangkan
persentase jamur dapat diketahui denpan pengamatan langsung bagian dalam
dari biji kakao.

Pengukuran Kadar Air |

Proses pengukuran kadar air | dilakukan sebelum proses penjemuran.
Pengukuran kadar ini dilakukan dengan menggunakan tester kadar air.
Persentase kadar air yang ditetapkan dalam perusahaan adalah 7%, B kakao
vang menpandung kadar air 7% dicurah. sedangkan biji kako yang mengandung
kadar air lebih dari 7% dikelompokkan sesuai dengan kisaran kadar air yang
dikandung,

Penjemuran

Biji kakao yang mengandung kadar air lebih dari 7% dijemur berdasarkan
kisaran kadar air yang dikandung Penjemuran bertujuan untuk mengurangi
kadar air biji kakao sampai mencapar hadar ar yang dikehendaki. Jika

intensitas cahava matahan kurang maka pengurangan kadar air dilakukan
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dengan menggunakan oven 1000 kg umuk sckali pengeringan dan
membutuhkan waktu kurang lebih 6 jam atau tergantung dari persentase kadar
air.  Proses ini selain mengurangi kadar air juga untuk menghambat
pertumbuhan jamur yang bisa menurunkan kualitas biji kakao,

Pengukuran Kadar Air 11

Proses pengukuran kadar air [l dilakukan setelah proses penjemuran atau
pengurangan kadar air berlangsung. Proses ini bertujuan untuk mengetahui
apakah biji kakao tersebut telah memenuhi standar kadar air yang ditetapkan
yaitu maksimal 7%.

Penyortiran

Biji kakao berkadar air 7% dicurah di atas tikar untuk memudahkan penyortiran
atau pemisahan. Proses penyortiran meliputi tahap dempet gunting yaitu
melakukan pengguntingan terhadap biji kakao yang saling berdempzian hingga
berpisah satu sama lain. Pada tahap im juga dilakukan pembersihan byl kakao
dari kotoran-kotoran seperti batu, kerikil dan sebagainya serta biji kakao vang
cacat (biji yang berwarna hitam). Bl kakao vang telah memenuhi standar
kualitas ekspor dimasukkan kedalam karung goni, sedangkan vang belum
memenuhi standar akan diolah kembali. Pada 1ahap ini juga mencakup kegiatan
penyemprotan fumigasi terhadap biji kakao yang memiliki persentase jamur
yang tinggi. Penyemprotan ini bertujuan untuk mencegah atau menghentikan

pertumbuhan jamur,
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r Pengepakan kakao
Biji kakao yang telah disortir dikepak kedalam karung goni kemudian
ditimbang dengan berat 62,5 kg Karung goni yang digunakan telah diberi label
perusahaan dan identitas barang serta berat kotor (gross) dan berat bersih
(netiv). Pengepakan ini dilakukan dengan memperhatikan bahan karung goni
yaitu karung goni harus bersih, tidak bocor atau lapuk dan tidak basah.
Untuk mengetahui secara lebih jelas mengenai tahap-tahap proses produksi

yang dilakukan oleh PT. Coklat Murni dapat dilihat pada Gambar 3.
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Kakao dari petani |

Timbangan PE&I’IITI‘J]]EHEEJ’] ]

Pipn somiped |,
rimtnngan listrik
& Cotram

2 Kadar air 7%
Pengukuran Kadar Air | ]_[
ar
Kadar air = ™%
a Penjemuran }.
-

|
l_[ Pengukuran K.adar Air 11 ]—‘ Kadar air - 7%

H.E‘lﬂﬂ.l :H' 1% |

[ Penvortiran ] ” e

v

[ Pengepakan J

Quality Control
(Pengambilan sampel)

—_— . Keterangan,

kao dalam kemasan Proses i | —
Hakao com Alur Produksi @ —
Alat Produksi : <2
Ukuran Standar: [ ]

[nput / Output : [T

(siap ekspor)

Gambar 3. Proses Produksi pada T Coklat Murmi, J1. Suhan Abdullah, Makassar.



3l

2.2.3. Proses Pemasaran

Pemasaran (marketing) adalah rangkaian kegiatan perusahaan yang dirancang
untuk menentukan jenis produk yang dihasilkan, jumlah yang dipasarkan, harga yang
ditetapkan, cara promosi, cara mendistribusikan barang atau jasa yang dibutuhkan
dan diinginkan oleh konsumen pada waktu yang tepat sehingga perusahaan mencapai
tujuan yang diinginkan (Gitosudarmo, 2000).

PT. Coklat Mumni adalah perusahaan eksportir kakao, konsumennya adalah
para industri coklat luar negeri, PT. Coklat Murni mengekspor biji kakao ke luar

negeri dan Industri coklat tersebut mengolahnya menjadi produk. Adapun saluran

proses pemasaran (ekspor) biji kakao mulai dari pengadaan bahan baku sampai ke
tangan konsumen adalah sebagai benkut :

E Petani | PT. Coklat ] Industri Kakao
' ‘ Murni | Luar Neweri

Gambar 4. Saluran Pemasaran Ekspor Biji Kakao dari pengadaan bahan baku sampa
ke tangan konsumen PT. Coklat Murni. Makassar

Kolektor

Sislem pemasaran pada PT. Cokiat Mumi dilakukan dengan melakukan
kerjasama dengan perusahaan yang berada di negara twjuan,  Sebelum diadakan
ekspor, pihak perusahaan dalam hal ini Mr. Erick. beliau adalah pemilik perusahaan

yang menghubungi langsung konsumen dan mengadakan negosiasi,
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Setelah ada kesepakatan dengan perusahaan konsumen sebagai mitra bisnis
maka tahap selanjutnya adalah penandatanganan kontrak kerjasama dari masing-
masing pihak yang terlibat atau dikenal denpan memorandum of Understanding
{Adol]).

Tahap berikutnya adalah pelaksanaan transaksi. Sistem transaksi yang
dipunakan adalah sistem Free (Jn Boward (FOR), dimana pihak perusahaan hanya
bertanggung jawab terhadap produk yang dikirim mulai dari gudang sampai ke kapal.
Tanggung jawab pada saat produk di atas kapal hingga tiba ke negara tujuan adalah
tanggung jawab pihak konsumen {(importir).

Harga biji kakao yang ditetapkan perusahaan mengikuti New York Market
Cacoa sesuai dengan kesepakatan pihak perusahaan dengan importir. MNegara-negara
vang menjadi tujuan ekspor perusahaan yaitu Amerika, Malaysia dan Singapura,
ketiga negara tersebut merupakan konsumen tetap dari PT, Coklat Murmi, Adapun
beberapa konsumen kakao atau industri kakao luar negeni yang bekerja sarna denyan
PT. Coklat Murni adalah sebagai berikut ©

¢ Perusahaan Industri Coklar Delfi Cocea di Malaysia

¢ Perusahaan Industri Coklat Bloomer Cocoa di Amerika

¢ Perusahaan Industri Coklat JD Cocoa di Singapura

Pada awal transaksi imporier membavar 80%, dan sisanya setelah produk

diterima di tempat tujuan atau dapat pula berdasarkan kesepakatan kedua belah pihak.
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Pembayaran ini dilakukan dengan menggunakan jasa bank, tepatnya Bank ABN
Amro.

Setelah sistem pembayaran selesai, maka tahap selanjutnya pihak perusahaan
menghubungi Ekspedisi Muatan Kapal Laut (EMKL) untuk memperoleh lisensi
ekspor guna pengiriman biji kakao ke negara importer, Sebelumnya perusahaan
harus melengkapi administrasi dan juga dokumen ekspor, seperti Surat Permohonan
Ekspor (SPEK), invece yang menyatakan harga barang dan packing [list yang
menyatakan nama barang dan daftar jumlah barang untuk membuat shipping Order
ke EMKL. Pemerintah kemudian meminta pihak Sucofindo untuk melakukan
pemeriksaan biji kakao untuk memperoleh dokumen ekspor vaitu Certificate of
Quality, Ceritficate Of Weight dan fumigasi. Setelah proses pemeriksaan maka
pelayaran membuat Bill of Loading (BOL) atau sural muatan kapal yvang berguna
sebagai penghantar barang yang diangkut dengan kapal. Selain itu juga dibutubkan
Generalized System of Preference (GSP) dari perdagangan sebagai persyaratan voiuar
barang. Setelah surat GSP diperoleh. maka bu kakao dimasukkan ke dalam
kontainer atau kapal sesuai kesepakatan dengan importer dan siap diekspor.

Untuk lebih jelasnya mengenai langkah-langkah proses ekspor biji kakao

yang dilakukan oleh PT. Coklat Murni dapat dilihat pada Gambar 3.
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secara konstruktif tidak hanya dalam pencapaian tujuan perusahaan, akan tetapi juga
dalam rangka pemenuhan berbagai keperluan manusia sebagai insan yang harmonis
(Setiawan, 2001},

Proses ketenagakerjaan yang berlangsung pada PT. Coklat Murni dimulai
dengan perekrutan tenaga kerja atau karyawan tetap yang direkrut perusahaan rata-
rata yang mempunyai tingkat kapabilitas vang tnggi meskipun jika dilihat dari
pendidikan terakhir masing-masing karyawannya ada yang hanya sampai lulusan
SMP saja dan yang menentukan perekrutan karvawan adalah PT. TUTON, dimana
perusahaan ini adalah induk perusahaan PT. Coklat Murni.

Proses yvang tidak kalah pentingnya dalam ketenagakerjaan yakni pelatihan
dan pengembangan. Pelatihan atau rraining adalah suatu kegiatan yang bermaksud
untuk memperbaiki dan mengembangkan sikap, tingkah laku dan keterampilan serta
pengetahuan dari tenaga kerja sesuai dengan keinginan perusahaan. Pelatihan vang
dilakukan oleh perusahaan yakni setelah perekrutan tenaga kerja,

Pemberian kompensasi atau balas jasa merupakan tugas perusahaan kopada
karyawan sebagai imbalan balas jasa atas kerja vang dilakukan. Pemberian balas jusa
terbagi atas dua, yaitu gaji pokok dan upah lembur. Gaji pokok yang diberikan
kepada karyawan tetap diberikan setiap awal bulan. dimana nilai uang yang diberikan
berupa dollar yang langsung di transter dari PT. TUTON. Sedangkan untuk buruh
harian, gaji yang diterima setiap hari dalam bentuk mata uang rupiah. Sedangkan
untuk karvawan yang sudah di non aktitkan diben pesangon oleh perusahaan sebagal

penghargaan atas kineria sefamu menabids hepada perusahaan,
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2.3. Analisis Biaya dan Pendapatan

Analisis biaya dan analisis pendapatan merupakan kinerja hasil tentang hasil
analisis yang telah dilakukan berdasarkan data-data yang diperoleh dari perusahaan.
analisis biaya dan pendapatan merupakan suatu analisa yang memperlihatkan hasil
penjualan selama periode tertentu ditambah dengan pemasukan lainnya, kemudian
dikurangi dengan biaya-biaya yang benar-benar dihabiskan pada periode yang sama
untuk melaksanakan aktivitas perusahaan,

1. Analisis Biaya

Analisis biava bertujuan untuk mengetahui besarnva biaya yang dikeluarkan
selama periode tertentu, dimana biaya yang dikeluarkan oleh PT. Coklat Murm
terbagi atas biaya tetap (fixed cost) dan biaya variabel (variable cosiy.
¢ Biaya tetap adalah biaya vang sifatnya tidak dipengaruhi oleh produks: yang

jumlahnya tetap (Cahyono, 2000). Adapun biaya tetap yang dikelusrkan oleh
PT. Coklat Murni per tahun dapat dilihat pada Tabel 6.

Tabel 6. Perhitungan Biaya Tetap yang dikeluarkan PT. Coklat Murni per tahun 200 5

[Nor] T | Nidp
1. | Gaji Tenaga Kerja Tetap - B ' 726.000.000
2. | Biaya Penvusutan | 46,765.000 |
3. | Biaya Sewa Lahan dan Eanbunan _ | 800.000.000 |
4. | Pajak dari Balai Pengawasan o hn:mht-.al Mutu Barang | 325.000.000

5. | Pajak dari Balai Karantina Tumbuhan | 240.000.000
Total Biaya Tetap o | 2.137.765.000

Sumber - Data Primer Setelah Diolah. 2006,

Catatan : Untuk biaya Pajak Bumi dan Bangunan dibavar oleh pihak pemilik lahan dan bangunan.
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Tabel 6 menunjukkan bahwa total biaya tetap yang dikeluarkan per tahun
oleh PT. Coklat Murni sebesar Rp. 2.137.765.000,-, dimana biaya tetap yang terkecil
ialah biaya penyusutan sebesar Rp. 46,765,000, karena biaya tersebut hanya
dipergunakan untuk menpantisipasi adanya kebutuhan yang mendadak dan karena
semua dana sudah dialokasikan secara tepat sehingga sangat kecil kemungkinan
untuk menggunakan biaya tersebut, sedangkan biaya tetap vang terbesar ialah biaya
sewa lahan dan bangunan, yaitu sebesar Rp, 800000000, untuk 5 gudang yang
disewakan.
¢ Biaya Variabel adalah biaya-biava yang dikeluarkan oleh suatu usaha untuk

berlangsungnya kegiatan usaha vang jumlahnya berpengaruh langsung pada hasil
produksi (Cahyono, 2000). Adapun biaya variabel yang dikeluarkan oleh PT.
Coklat Mumni per tahun dapat dilihat pada Tabel 7.

Tabel 7. Perhitungan Biaya Variabel yang dikeluarkan cleh PT. Coklat Mumi
per tahun 2005.

Mo Uraian - Nilai (Rp)
l. Bahan Baku i - f;lﬁ,-_l-'!llf_'l (I O
2 | Biaya Penganghutan ] = 08 000 00
3. | Benang Godam i _ 54006 003
4. | Karung Goni = | 979,200,000 |
5. | Biayva Rekening Lisimk B 24000, 000
! 6. | Biaya Rekening Telepon o | 36,000,000
7. | Biaya Rekening Air | 15.000.000
B. | Solar _ i 31,390,000
9. | Upah tenaga kerja harian : ,
- Tenaga Keria Laki-laki - 441,000,000
- Tenaga Kerja Perempuan B ' 108,000,000
Taotal Biaya Variabel _ i 70.496.590.000

Sumber ; Data Primer Setelah diolah. 2006
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Tabel 7 menunjukkan bahwa total biaya variabel yang dikeluarkan oleh PT.
Coklat Mumi per tahun sebesar Rp. 70.496,590.000,- dimana biaya variabel yang
terkecil ialah biaya rekening air yaitu sebesar Rp. 15.000.000,- dan biaya variabel
terbesar ialah biaya pembelian bahan baku yaitu sebesar Rp. 68.400.000.000,-. Biaya
rekening air merupakan biaya variabel yang terkecil karena air tidak dibutuhkan
dalam proses produksi dan penggunaannya yang tidak terlalu banyak. Sedangkan
biaya pembelian bahan baku merupakan biaya variabel yang terbesar karena
kebutuhan bahan baku yang sangat banyak untuk memenuhi permintaan yang besar.
2. Anahisis Pendapatan

Pendapatan dalam pengertian umum adalah hasil produksi vang diperoleh
dalam bentuk materi dan dapat digunakan kembali untuk memenuhi kebutuhan akan
sarana dan prasarana produksi. Pendapatan ini diperoleh dan hasil penjualan produk
atau dapat pula dikatakan bahwa pendapatan merupakan selisth antra tetal
penerimaan dengan total biaya vang dikeluarkan dalam kegiatan usaha sclama
periode tertemtu,  Analisis pendapatan ini bertujuan untuk mengetahul apakah
perusahaan mengalami keuntungan atau kerugian selama proses produksi dalam
periode tertentu. Adapun pendapatan vang diperoleh PT. Coklat Murni per tahun

dapat dilihat pada Tabel 8.
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Tabel 8. Perhitungan Pendapatan yang diterima PT. Coklat Murni per tahun 2005,

No. : Uraian Nilai (Rp)
1. Pt?nenmaan 216.000.000.000
2, | Biava Tetap 2.137.765.000
3. | Biaya Variabel 70.496.590.000
4. | Total Biaya (2 + 3) 72.634.355.000
5. | Pendapatan Kotor (1-4) 143,365.645.000
6. | Pajak (10%) 14.336.564.500
7. | Pendapatan Bersih (5-6) 129.029.080.500

sumber : Data primer Setelah diolah, 2006

Tabel 8, menunjukkan bahwa total pendapatan bersih yang diterima PT.
Coklat Murm sebesar Rp. 129.029.080.500,-. Nilai tersebut diperoleh dan sehsth
antara penerimaan dari hasil penjualan dengan biaya-biava sera pajak yang
dikeluarkan. Penerimaan diperoleh dari hasil kali antara banyaknya kakao yang
diekspor yaitu 18,000 ton dengan harga jual dari kakao tersebut yaitu sebesar 3 1.2
dollar/kg dalam periode satu tahun, Kemudian penerimaan tersebut dikurangi dengan
total biaya vang dikeluarkan yaitu sebesar Rp. 72.634.355.000,- sehinzza diperoleh
pendapatan kotor sebesar Rp. 143.365.645.000,- . Setelah dikenakan pajah 117

akhirnya diperoleh pendapatan bersih sebesar Rp. 129.029.080.500.-.
2.4. Peta Penampilan Karya Agrosisiem

Peta penampilan agrosisiem menggambarkan hubungan yang terjadi amtara
sumberdaya yang dimiliki dengan proses kegiatan yang terjadi di dalam agrosistem

maupun hubungan dari dalam dan luar agrosisiem alau dengan kata lain peta

penampilan agrosistem kasus. Arus uang. barang dan jasa tersebut dapat berasal dari

dalam asrosistern keluar agrosistem aau schalihm a
[=J
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Adapun peta penampilan agrosistem pada PT. Coklat Mumi, Makassar

Sulawesi Selatan dapat dilihat pada Gambar 6,
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Peta kinerja agrosistem menggambarkan tentang bagaimana kaitan antara
subsitem yang satu dengan subsistem yang lain, dengan kata lain peta kinerja
agrosistem merupakan suatu gambaran tentang arus uang, barang dan jasa yang
berlangsung di dalam agrosistem yang berasal dari dalam agrosistem keluar
agrosistem ataupun sebaliknya. Keterkaitan antara keduanya dapat dilihat pada
sumberdaya agrosistem dengan pola pengadaan bahan baku, proses produksi, proses
investasi, pemasaran serta lingkungan alam dan lingkungan sosial, Berikut adalah
deskripsi peta kinerja agrosistem pada perusahaan kasus :

PT. Coklat Murni yang terletak di JI. Sultan Abdullah No, 5 Makassar,
Sulawes: Selatan didinkan pada tahun 2004 oleh PT. TUTON Prancis. Pada awal
didirikannyva usaha ekspor biji kakao di perusahaan ini, se¢jumlah sumberdaya-
sumberdaya seperti sumberdaya lahan yaitu membayar uang sewa gudang tersebut
sebesar Rp. 1,6 Milyar untuk 2 (dua) tahun pemakaiannya dengan biava sewe per
tahun sebesar Rp. 800.000.000,-, sumberdaya peralatan mengeluarkan dana schesar
Rp. 114.845.000,- untuk pengadaan peralatan operasional perusahaan, dan jumiah
total modal perusahaan sebesar Rp. 39.233.345.000.- dialokasikan untuk nvestasi
(1). Dari proses ini diharapkan menghasiikan keunfungan sebesar-besarnya yang
memperkuat sumberdaya finansial (2). Perusahaan mengalokasikan sebagian modal
sebesar Rp. 23.550.000,ke pasar benda modal untuk pengadaan peralatan produksi(3).

Pasar benda modal menyediakan peralatan pengolahan biji kakao seperti timbangan,

tester (pengukur kadar air), cotrain, oven dan lain- lam (4).
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Dalam menghasilkan suatu produk, PT. Coklat Murni membutuhkan bahan
baku berupa biji kakao. Perusahaan mengalokasikan sebagian sumberdaya finansial
ke petani dan pemasok untuk memperoleh bahan baku (3). Petani dan pemasok
menjual bahan baku berupa biji kakao untuk perusahaan (6). Dalam pengadaan
bahan baku ini pula diperiukan sumberdaya manusia yang akan menangani bahan
baku pada saat tiba di gudang (7). Selain itu svarat utama untuk tetap lancamya
kegiatan produksi adalah kontinuitas suplai bahan baku yang tepat baik dari segi
waktu, kualitas maupun kuantitasnya, namun demikian untuk pengadaan bahan baku
ini sanpat dipengaruhi oleh faktor lingkungan seperti curah hujan (9) Selanjutnya
bahan baku vang diperoleh dan pasar input diolah menjadi biji kakao siap ekspor
dalam proses produksi (8). Sisa proses produksi yang berupa kotoran atau biji kakao
vang rusak telah ditangani oleh perusahaan agar tidak merusak lingkunzan yaitu
dengan membuang ke penampungan sampah atau dengan membakarria (11}

Tenaga kerja perusahaan dengan keterampilan serta didukung peralatan vang
memadai mengolah biji kakao (10). Produk yang dihasilkan dan proses prodibss
selanjutnya akan dipasarkan melalui proses pemasaran (12). Tenaga kerja pemasaran
memasarkan produk ke negara tujuan ekspor vaiu Singapura, Malaysia dan Amenka
(14). Tenaga kerja tersebui mengurus segala sesuatu yang berhubungan dengan
pemasaran, diantaranya mengurus dokumen chspor dan Ekspedisi Muatan Kapal Laut
(EMKL) (13). Biji Kakao yang telah dickspor akan menghasilkan pendapatan bagi

perusahaan (13).
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Perusahaan mampu membuka lapangan kerja Qﬁi“lhrgkﬁngan sosial (16)
dimana waktu, syarat-syarat dan proses rekruitmen tenaga kerja pada perusahaan
diatur oleh PT. TUTON, dimana perusahaan ini adalah induk perusahaan PT. Coklat
Murmi (19). Dan lingkungan sosial menyediakan tenaga kerja yang dibutuhkan oleh
perusahaan (17). Jumlah tenaga kerja tetap pada PT, Coklat Mumni adalah 7 orang
dan sclebihnya berjumliah 50 orang buruh harian dan paji pokok yang diberikan
kepada karyawan tetap diberikan setiap awal bulan, dimana nilai uang yang diberikan
berupa dollar yang langsung di transfer dari PT. TUTON. Sedangkan untuk buruh
harian, gaji yang diterima setiap hari dalam bentuk mata uang rupiah (20). Tenaga
kerja yang diterima oleh perusahaan dimaksudkan untuk pengadaan sumberdaya
manusia yang akan menangani proses-proses lainnya seperti pada proses pengadaan

bahan baku, proses produksi, proses pemasaran dan proses investasi (18).
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BAGIAN TIGA
STRATEGI PEMASARAN EKSPOR BIJI KAKAO

Setiap perusahaan mempunyai tujuan untuk dapat tetap hidup dan
berkembang. Tujuan tersebut hanya dapat dicapai melalui usaha mempertahankan
dan meningkatkan tingkat keuntungan / laba perusahaan. usaha ini hanya dapat
dilakukan apabila perusahaan dapat memperiahankan dan  meningkatkan
penjualannya melalul usaha mencari dan membina langganan, serta usaha untuk
menguasai pasar.  Tujuan i hanya dapal dicapai apahila bagian pemasaran
perusahaan melakukan sirategi yang mantap umuk dapat menggunakan kesempatan
atau peluang yang ada dalam pemasaran, sehingga posisi atau kedudukan perusahaan
di pasar dapat dipertahankan dan sekaligus ditingkatkan.

Pemasaran merupakan proses sosial dimana individu atau kelompok
mendapatkan apa yang mercka butuhkan dan inginkan dengan menciptaien dan
mempertukarkan produk dan nilai dengan individu dan kelompok lainnya ¢ Fhilip
Kotler, 2000).

Menurut Cravens (2001), bahwa strategi pemasaran didefimisikan sebagal
analisis strategi pengembangan dalam pemilihan strategi pasar sasaran produk pada
tiap unit bisnis, penetapan tujuan pemasaran dan pengembangan, pelaksanaan serta
pengelolaan strategi program pemasaran peneniu posisi pasar yang dirancang untuk

memenuhi keinginan konsumen pasar sasardn
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3.1. Studi Penelitian Terdahulu

Strategi adalah suatu alat untuk mencapai suatu tujuan dalam  suatu
lingkungan yang senantiasa berubah. Dalam mencapai tujuan tersebut strategi
senantiasa menghadapi kendala-kendala baik kendala kelembagaan maupun kendala
teknologi. Berdasarkan kendala tersebut strategi dilakukan melalui penyesuaian
sehingga tujuan dapat dicapal pada suatu batas waktu tertentu (Chandra, 2002).

Defenisi pemasaran mencakup “Proses sosial dan manajerial dimana individu
dan kelompok mendapatkan apa yang mercka bulubkan dan inginkan melalui
penciptaan, penawaran, dan periukaran barang dan jasa yang bernilal satu sama lain”
(Chandra, 2002). Selanjutnya Chandra (2002) menyatakan bahwa pemasaran juga
dapat diartikan sebagai “ Proses perencanaan dan pelaksanaan konsepsi, penetapan
harga, promosi, dan distribusi gagasan, barang dan jasa dalam rangka memuaskan
tujuan individu dan orgamsasi,

Chandra (2002) mendefenisikan strategi pemasaran adalah serangbamn
tindakan terpadu menuju keunggulan kompetinf yang berkelanjutan.  Faktor-lakeor
yang mempengaruhi sirategi pemasaran adalan
{1) Faktor mikro, yaitu perantara pemasaran. pemasok, pesaing dan masyarakal.

(2} Faktor makro, yattu derografi’'ckonomi, politik/hukum, teknologi/fisik dan
social/budaya, Sedangkan strategi dan kiat pemasaran dan sudut pandangan
penjual (8 F) adalah tempat pemasaran vang strategis (wlace), produk yang

sesuai kebutuhan pasar (et harga vang wajar (rice), promosi yang
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gencar (promolion), tenaga pemasaran yang handal (personality), opini
konsumen (public opinion), fasilitas fisik (physical facility) dan kebijakan
pemenntah (political will). Tujuan akhir dan konsep, kiat dan strategi
pemasaran adalah  kepuasan pelanggan sepenuhnya (“Total Customer
Statisfaction™). Kepuasan pelanggan sepenuhnya bukan berarti memberikan
kepada apa yang menurut kita keinginan dari mereka, tetapi apa yang
sesungguhnya mereka butuhkan serta kapan dan bapgaimana mereka inginkan,
Alau secara singkat adalah memenuhi kebutuhan pelanggan.

Menurut Fandy (2000), stratep pemasaran terdiri dari lima elemen yang

saling terkail, yaitu :

1.

2,

Pemilihan pasar sasaran vaitu memilih pasar yang akan dilayani

Perencanaan produk, meliputi factor spesifik yang dijual, pembentukan lini
produk dan desain penawaran individual pada masing-masing lini,

Penetapan harga yaitu menentukan harga yang dapat mencerminkan ria
kuantitatif dari produk kepada pelanggan.

Sistem distribusi yaitu saluran perdagangan grosir dan eceran yang dilalui produk
hingga mencapai konsumen akhir vang membell dan menggunakannya,
Komunikasi pemasaran (promosi) vaitu meliputi periklanan, personal selling,
promosi penjualan, direct marketing dan public relatons.

Menurut Fandy (2000) kemampuan stralcgl pemasaran suaty perusahaan

untuk menanggapi setiap perubahan kondist pasar dan faktor biaya tergantung pada

analisis terhadap faktor Hnghun

wan usahit, fakior internal perusahaan dan adanya
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faktor eksternal. Semua kekuatan vang merupakan faktor imemal yang sepenuhmya
berads dalam kendali pasar dapat diciptakan melalui penggunaan sumberdava vang
dimiliki perusahaan sepeni peralatan, proses produksi, pengzunaan jaringan distnbusi
vang cukup luas, penggunaan bahan baku vang berkualitas. Semua ini merupakan
keungguian-keunggulan vang dicipiakan untuk mempercieh keuntungan dari pasar
dan mengalahkan pesaing  Sedangkan fakior eksiernal adalah faltor yang
mempengaruhi Kinena perusahaan dan luar vakny vang dapat menciptakan peluang
LoprtLmities ) dan ancaman ( Mhrears),

Menurut Marvam 12003} bahwa suatu siraieg) pemasaran harus bersifm
fleksibel dimana siap menenma setiap perubahan vang terjadi daiam dunia bisnis, dan
sc0Tang manajer pemasaran harus mematangkan SrANSgl pemasriantia dimana
memeprumbangkanb berbagai variable vang memepengaruhinya dan miap untuk

merubahma sesual dengan perubahan vang terjadi dalam dunia biems Selam mu puls

penerapan bauran pemasaran merupakan stanegl pemasaran Vang paing tera
dimana suatu kegiatan pemasaran ndak akan memberikan hasil vang maksimal jka
hanva ditekankan pada safu variable pemasaran saja Siarsiegl pemasaran yang paiing

1epat adajah pemaduan berbagal variable pemasaran secual dengan pOrsinya Masing-
masing dalam melayani konsumen peiangpan WVarable-variabel pemasaran itu
terangkum dalam straiem produk, peneiapan harga. distribuisi dan promosi vang
pemanduannva dikenal dengan istilah bauran pernasaran ( markening mix).

Menurut Svahrizal (2005 ) mengemukakan bahwa penguasaan informasi pasar

dan cepat tangzap dalam melihal peluang vang ada merupakan kunci memenangkan
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persaingan yang ketat. Lebih jelas dikatakan bahwa kunci keberhasilan suatu proses
pemsaran adalah bagaimana perusahaan itu mampu cepat tanggap terhadap scgala
perunbahan-perubahan yang dapat melihat peluang-peluang yang ada, sehingga
perusahaan dapat tetap eksis dan mampu bersaing dengan perusahaan lain. Hal ini
sejalan dengan pendapat Maryam (2003), bahwa eksis tidaknya sebuah perusahaan
sangat ditentukan oleh bagaimana perusahaan itu sendiri mampu atau jeli dalam
melihat perubahan-perubahan pasar, penguasaan informasi pasar yang baik dan cepat
tanggeap dalam melihat peluang yang ada, maka pihak perusahaan dapat menetapkan
pasar sasaran yang polensial sehingga dapal meraih keuntungan yang besar setiap
tahunnya. Selain itu, menurut Indah (2004) mengemukakan bahwa komitmen untuk
memperluas wilayah pemasaran hanya bisa terjadi jika pihak-pihak yang terkait di
dalam perusahaan mau bekerjasama, pihak-pihak yang terkait dalam hal ini adalah
petani, pedagang pemasck dan semua bagian yang ada dalam perusahaan Karena
ketiga unsur inilah yang merupakan elemen penting sehingga perusahaan bisa =iap
eksis sampai sckarang Bagi petam dengan cara melakukan kegiatan penpolafan
pascapanen dengan baik, bagi pedagang pemasok dengan cara hanya membeh kakao
petani yang berkualitas linggi dan bagi perusahaan dengan memberikan jaminan
pernbelian hasil dan harga bagi para petani

Pemasaran yang berhasil apabila perusahaan dapat menerapkan fungsi-fungsi
manajemen pemasaran dengan baik. Kunci dalam manajemen pemasaran Yang

diterapkan adalah  manajemen fungsi  pemasaran. Menumt  Anton (2000},

keterampilan dan pengalaman manajer pemasaran dalam memasarkan produk yang
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dihasilkan merupakan salah satu faktor yang menjadi pedoman dalam mengejar dan
memeperoleh kesempatan pemasaran yang lebih luas. Dalam hal kesempatan
pemasaran, perusahaan memiliki peluang yang besar yang mejadi pertimbangan pada
saat pendirian perusahaan dan bagi pengembangan perusahaan. Menurut Mujaidin
(2000) menyebutkan bahwa kesempatan pemasaran yang dimiliki perusahaan
termasuk dalam hal memperoleh bahan baku dengan mudah karena kondisi alam di
sekitar perusahaan yang mendukung dalam pertumbuhan bahan baku seria
permintaan produk pada saat hari-hari besar. Fungsi manajemen pemasaran sangat
membantu perusahaan dalam hal pengadaan bahan baku, Menurut Husni (2002}
fungsi yang paling utama adalah fungsi pengawasan yang dilakukan perusahaan
terutama terhadap pemilihan/pembelian bahan baku yang berkualitas, proses produksi
baik untuk mencegah penurunan mutu terhadap produk yang dihasiikan. Mutu produk
harus dipertahankan agar dapat memenuhi atau memuaskan konsumen sasaran. Unuk
itu perusahaan harus memusatkan perhatiannya pada strategi produk yang merupakan
salah satu komponen bauran pemasaran untuk membuat produk yang lebih buik dan
menyempurnakannya. Selain itu pula, menurut Ria (2004) mengemukakan bahwa
perusahaan yang mampu memenuhi beranckaragam permintaan konsumen akan
produk yang berkualitas dan bermutu akan ietap cksis ditengah persaingan yang ketat,
Hal sama dikemukakan oleh Fatmawati {2002) bahwa perusahaan harus mengenal
kebutuhan pelanggan selanjutnya untuk mengembangkan produk guna memenuhi

kebutuhan maka konsumen akan memilih produk vang menawarkan mutu, Kinerja

terbaik atau hal-hal inovaut Ly Ssatwizal (2003) menfokuskan strategi produk
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dimana perusahaan mengekspor produk yang dihasilkan senantiasa menjaga mutu
atau kualitas dalam artian pihak perusahaan tidak akan mengekspor produk dalam
keadaan cacat, rusak atau terkena penyakit. Mempenahankan kualitas produk maka
langkah-langkah yang diambil perusahaan adalah dengan selalu menjaga standar
kualitas produk yang dihasilkan, standar yang dimaksud yaitu komposisi bahan baku,
ketetapan ukuran serta ketahanan produk yang dihasilkan. Demikian halnya Rini
(2002) yang mengemukakan bahwa perusahaan harus melakukan diversifikasi produk
tujuannya agar tidak terjadi kejenuhan terhadap produk yang dihasilkan perusahaan
dan mengikuti selera dan trend yang sedang diminati oleh konsumen. Selain 1tu pula
Indah (2004), menekankan bahwa pengembangan produk sesuai permintaan pasar
penting untuk meningkatkan kemampuan bersaing. Perusahaan perlu melakukan
pengembangan produk dengan cara mengolah dalam bentuk setengah jad karena hal
ini akan memberikan pilihan dan daya tarik kepada konsumen sehingea mampu
meningkatkan jumlah dan frekuensi pembelian akan produk yang pada gilirannya
akan meningkatkan kemampuan bersaing perusahaan.

Dengan mempertahankan mutu dan kualitas produk maka konsumen &kan
membayar mahal atas kepuasan dan kebutihan vang mereka peroleh. Harga yang
merupakan indikaor nilai atas manfaal vang dirasakan atas suatu barang, Strateg
penetapan harga yang merupakan salah sam elemen bauran pemasasran menjadi
focus penelitian, karena berpengaruh pada pendapatan perusahaan, Maryam (2003)

mengemukakan hahwa p-eruﬁihutm menerapkan  sirategl harga dengan tetap
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apakah yang rela mengeluarkan uangnya untuk produk yang h-:mmu ;‘:msahaan
tidak menetapkan harga paling tinggi karena ingin bersaing dengan pesaingnya dan
paling rendah karena ingin mempertahankan citranya sebapai perusahaan yang
memproduksi produk yang bermutu, Konsumen beranggapan bahwa produk yang
murah adalah produk yang tidak bermutu (Basir, 20013,

Dengan melihat studi penelitian terdahulu, maka terdapat sedikit perbedaan
dalam penelitian penulis, Dimana selain faktor internal perusahaan yang berkaitan
dengan kekuatan (Strengih) serta kelemahan (Weakness) perusahaan maka ada faktor
lain yang mempengaruhi kinerja perusahaan yaitu fakior eksternal yang meliput
peluang (opportunities) serta ancaman (Threars) yang akan dibahas lebih fanjut dalam

penelitian ini.

3.2. Kesempatan Pemasaran

Kesempatan pemasaran ditentukan oleh faktor-faktor internal organizas dan
ketentuan-ketentuan lingkungan pemasaran. Faktor-faktor organisasi melipuis tujuan
organisasi, sumberdaya keuangan, keterampilan manajerial, kekuatan dan kelemahan
organisasi dan struktur biaya Sedangkan vang termasuk kekuatan-kekuaan
lingkungan pemasaran terdir dari kekuatan politik, hukum, perundang-undangan,
sosial ekonomi dan persaingan (Pride, 2002).

Fakior-faktor internal pada PT. Coklat Murni memungkinkan untuk memiliki
ena tujuan perusahaan yang Memang ditujukan untuk

kesempatan pasar yang luas kar

menghasilkan biji kakao murni sehingea membika peluang untuk memperluas pasar.
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Sumberdaya yang dimiliki oleh perusahaan berupa sumberdaya manusia dengan
keterampilan manajerial yang dimiliki dalam melihat peluang-peluang pasar,
sumberdaya finansial yang berupa harla lancar maupun harta tetap, juga hasil

penjualan yang memungkinkan dalam melakukan investasi. Jadi PT. Coklat Mumi

tidak dibatasi oleh sumberdaya keuangan perusahaan dalam mengejar kesempatan
pemasaran.

Kualitas biji kakao yang mumi yang dihasilkan oleh PT. Coklat Murni
Makassar merupakan salah satn pedoman dalam mengejar dan memperoleh
kesempatan pemasaran lebih luas sebab produk dihasilkan memiliki mutu sesuai
dengan standarisasi mutu internasional karena produk bermutu sangat diprioritaskan
di pasaran dunia.

3.3. Pemilihan Pasar Sasaran

Pasar sasaran (fargei marker) adalah kawasan atau negara yang ingin
perusahaan masuki dalam pengertian geografis.  Setelah suatu  perussnaan
menetapkan komoditi yang akan dickspor, maka langkah selanjuinya adalah
menentukan kemana komoditi itu akan dickspor. Negara vang dipiiih oleh
perusahaan itulah yang disebut “Pasar Sasaran .

Pemilihan pasar dimulai dengan melakukan segmentasi pasar. Pengetahuan
yang diperoleh dari segmentasi pasar digunakan untuk memilih segmen mana yang

berpotensi, Gambaran pasar lebih sempil terhadap masing-masing segmen dapat



menunjukkan adanya sasaran pasar (target pasar) yang potensial untuk dilayani

(Gitosudarmo, 2000).

Pasar sasaran PT. Coklat Murni Makassar adalah konsumen pengimpor biji
kakao yaitu Amerika, Malaysia dan Singapura, dimana ketiga negara tersebut
merupakan konsumen tetap dari PT. Coklat Murni. Adapun beberapa konsumen
kakao atau industri kakao luar negeri yang bekerja sama dengan PT. Coklat Murmni
adalah sebagai berikut :

#+ Perusahaan Indusiri Coklat Delli Cocoa di Malaysia

# Perusahaan Industri Coklat Bloomer Cocoa di Amertka

+ Perusahaan Industri Coklat JD Cocoa di Malaysia

3.4. Manajemen Pemasaran

Kegiatan pemasaran perlu dilakukan secara efektif oleh seligp perusahaan
khususnya perusahaan agribisnis. Perusahaan pertu mengetahwi cara memitin pasar
gasaran yang tepal, cara mengembangkan marketing mix yang baik dan car
mengelola usaha yang efekuf.  Kegiatan ini membenuk proses manajemen
pemasaran.

Marketing mix merupakan suaiu perangkat vang menentukan tingkat
keberhasilan pemasaran bagi perusahaan yang ditujukan untuk memberikan kepuasan

kepada segmen pasar atau konsumen vang dipilih, Keputusan-keputusan dalam
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strafegl pemasaran dapat dikelompokkan daiam empat strategi vaitu: strategi produk,
strategi harga, strategi distribusi dan strategi promosi. Kombinasi dari keempat

strategi tersebut akan membentuk marketing mix,

3.4.1. Fungsi Manajemen

Proses pemasaran memerlukan banyak tenaga dan keterampilan, Manajemen
pemasaran merupakan proses perencanaan dan pelaksanaan dari perwujudan,
pemberian harga, promosi dan distribusi barang dan jasa dan gagasan untuk
menciptakan pertukaran dengan kelompok sasaran yang memenuhi tujuan pelanggan
dan organisasi.

Adapun fungsi-fungsi manajemen vaitu kegiatan perencanaan (planningl,
pengorganisasian (organizing), pengarahan (directing) dan evaluasi. Jadi, dengan
adanya fungsi-fungsi manajemen tersebul diharapkan agar suatu organizasi dapal

mencapai tujuan yang telah ditetapkan.
a. Perencanaan

Perencanaan adalah proses berkelanjutan karena sebelum  perusahaan
melakukan kegiatan dan selama melakukan kegiatan maka perusahaan terlebih
dahulu harus membuat rencana yang memberikan tujuan dan arah organisasi,dengan
demikian perencanaan merupakan pedoman vang harus dipakai dalam mengarahkan
tujuan dari organisasi tersebut.  Menurut  Assauri (2000) bahwa  rencana

pemasaran adalah perumusan usaha yang harus dilakukan dalam bidang pemasaran
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dengan menggunakan yang ada dalam suatu perusahaan guna mencapai tujuan dan
sasaran tertentu di bidang pemasaran pada suatu waktu tertentu dimasa yang akan
datang.

Fungsi perencanaan yang dilakukan oleh manajer pemasaran PT. Coklat
Murni Makassar adalah menyangkul penentuan negara tujuan pemasaran, harga biji
kakao dan kelengkapan dokumen ekspor. Perencanaan dalam hal negara tujuan
ekspor yang juga dilakukan oleh perusahaan yaitu dengan melihat negara tujuan
ekspor mana yang memberikan peluang bagi perusahaan untuk bisa memasarkan
produk dalam jumlah yang besar. Selama i perusahaan merencanakan untuk
menembus pasar di Canada, Swiss dan Perancis akan telapi yang terealisasi selama
ini adalah perusahaan telah memasarkan produk ke Amerika Serkat, Malavsia, dan
Singapura.

Perencanaan mengenai surat kelengkapan ekspor antara laim dengan
menghubungkan Ekspedisi Muatan Kapal Laut (EMKL) untuk memperoieh limantl
ekspor guna pengiriman biji kakao ke negara importer, mengurus Surat Permohonan
Ekspor (SPEK) dan perusahaan kasus juga meiakukan pemeriksaan biji kakao uniuk
memperoleh dokumen ekspor yaitu Cerificais of Cluality, Certificate of Welght dan

fumigasi.
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b. Pengorganisasian

Pengorganisasian adalah membentuk kerangka dasar dalam menentukan
aktivitas dan tugas pokok dan suatu kelompok individu dalam perusahaan, yang
meliputi pemberian tugas, pendelegasian wewenang, pertanggungjawaban atas tugas
yang diberikan. Struktur organisasi merupakan tulang punggung manajemen yang
harus disusun sesuai kebutuhan perusahaan (Assauri, 2000),

Pengorganisasian  merupakan persiapan untuk  melakukan perencanaan
menjadi kegiatan nyata dalam hal pemasaran dilakukan olch asisten general manajer
dan manajer operasional. Adanva penunjukan terscbut dengan tujuan untuk
memudahkan pengurusan dalam pemasaran. Kegiatan yang dilakukan oleh manajer
operasional dalam hal pemasaran yaitu pengurusan dokumen ekspor dengan
menghubungi  kantor Dinas Perindustrian dan Perdagangan, Sucofindo  dan
pengurusan Ekspedisi Muatan Kapal Laut (EMKL). Disamping itu pihak perusanzan
kasus dalam hal ini Mr. Erick sebagai pemilik perusahaan akan berhubungan dengan

pihak importir dan mengadakan negoisasi mengenai ekspor biji kakao.
e. Fungsi Pengarahan

Pengarahan adalah pencapaian [ujuan-lujuan organisasi dengan memotivasi
dan membimbing para bawahan Ini teruiama sangal penting pada tingkat

pengawasan. Dalam kenyataannya pengarahan ini jauh lebih banyak pengaruhnya

daripada hanya memberikan perinah uniuk menseriakan sesualu.
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Directing yang merupakan bentuk pengarahan dalam PT. Coklat Murni
dilakukan oleh asisten general manejer. Bentuk pengarahan yang biasa dilakukan
adalah dengan memberi penjelasan kepada karyawan yang mengurus pemasaran

tentang kelengkapan ekspor apa yang seharusnya diselesaikan agar proses pemasaran

dapal berjalan lancar. Disamping ilu peringatan kepada karyawan yang diberi

tanggung jawab untuk mengurus pemasaran dalam hal ini kegiatan ekspor agar lebih

disiplin dan betul-betul bekerja dengan maksimal.

d. Evaluasi

Evaluasi merupakan bentuk penilaian atau peninjauan kembali terhadap
proses pemasaran yang telah dilakukan oleh PT. Coklat Murni adalah dengan melihat
apakah daerah pemasaran produk yang direncanakan oleh perusahaan telah berhasil
atau tidak serta melihat kelemahan apa yang dimiliki perusahaan kasus sehingga tidak
mampu memasuki pasar ekspor negara yang sudah direncanakan sebelumnyva

Evaluasi terhadap penetapan harga biji kakao dilakukan pada akiir bulan
Hal ini dilakukan dengan melihat apakah dengan mengikuti kesepakatan harga dar

New York Market Cocoa bisa memberikan keuntungan bagt perusahaan kasus alau

tidak.

3.4.2. Fungsi-Fungsi Pemasaran

Kegiatan pemasaran dapat diklasifikasikan kedalam tiga bidang kegiatan

yaitu transaksi atau transfer. kegiatan suplay fisik dan kegiatan yang mempermudah

arus transaksi dan arus barang. Hidane bidang kepiatan ini didalamnya terdapat
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beberapa kegiatan yang direncanakan vang merupakan fungsi pemasaran yaitu

pembelian (buying), penjualan (selling), pen gangkutan (fransportation), pergudangan
(srorage), standarisasi dan grading, pembelanjaan (financing), penanggung resiko

(risk taking) dan informasi pasar (marker information).

a. Pembelian (buying)

Kegiatan atau pekerjaan yang termasuk fungsi pembelian dalam pemasaran
terdiri dari berbagai kegiatan vang berbeda, tetapi saling berhubungan yang
dijalankan oleh predusen, pedagang besar dan penpecer.  Kepiatan ini meliputi
penyusunan dan implementasi dari kebijakan-kebijakan dan prosedur-prosedur
penentuan kebutuhan dan keinginan konsumen, pemilihan sumber-sumber suplai,
pengujian ketepatan ketersediaan barang, negoisasi atau penelapan harga saal
pengiriman dan hal-hal lain yang menyangkut transaksi.

Fungsi pembelian yang dilakukan oleh PT. Coklat Mumni Makassar adalaf
pembelian bahan baku (biji kakao). Bahan baku dibeli dari beberapa pemasok yany
terdini dari petani dan pedagang pengumpul.

Sistern kerjasama perusahaan dengan para kolektor ada dua, yaitu sisiem
kontrak (pemasok tetap) dan kontrak (pemasok tidak teap). Pembelian bahan baku
pada pemasok tetap dilakukan secara langsung atau lewat pesanan, dimana untuk

memesan biji kakao perusahaan menghubungi pihak SRS

kemudian diadakan perjanjian (kontrak) ransaksi scbelum kakao dikirim ke

perusahaan atau pihak koleklor yang menghubungs perusahaan jika bahan bak telah
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tersedia. Pembelian bahan baku melalui pemasok tidak tetap yaitu dilakukan tanpa

perjanjian atau pesanan, dimana kolektor langsung membawa kakao ke perusahaan,

Namun demikian perusahaan terys menghubungi pemasok tidak tetap umtuk

mendapatkan pasokan bahan baku.

Pemasok bahan baku PT. Coklat Murni tersebar di beberapa daerah penghasil

kakao di Sulawesi Selatan yaitu Mamuju, Polman, Soppeng, Palopo, Luwu, Bone,

Bulukumba, Bantaeng, Sinjai dan Siwa (Wajo).

b. Penjualan (Selling)

Kegiatan penjualan merupakan kegiatan pelengkap dari pembelian untuk
memungkinkan terjadinya transaksi. Jadi kegiatan jual beli merupakan merupakan
dua bagian vang berpengaruh terhadap proses transaksi. Oleh karena ini kegiatan
penjualan terdiri dari serangkaian kegiatan yang meliputi penciplaan permintaan
{(demand), menentukan pasar, negoisasi dan penetapan harga serla syardl-sparal
pembayaran,

Kegiatan penjualan yang dilakukan oleh PT. Coklat Murni Makassar vaiu
dengan menghubungi konsumen dan mengadakan negosiasi harga dan syaral-syarat
pembayaran. Perusahaan kasus sebagai pihak eksportir melakukan negoisasi dengan
konsumen tetap sebagai pihak importir. Serelah ada kesepakatan dengan perusahaan
konsumen sebagai mitra bisnis maka tahap selanjutnva adalah penandatanganan

kontrak kerjasama dar masing-masing pihak vang terlibal atau dikeral ‘dengan

memorandum of Understanding (00
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Perusahaan melakukan negoisasi harga produk dengan konsumen dimana
harga biji kakao yang ditetapkan perusahaan sesuai dengan kesepakatan pihak
perusahaan dengan importir.

Sistem pembayaran yang digunakan adalah sistem cash and credit, namun
umumnya imporier melakukan pembayaran secara kredit. Pada awal transaksi
importer membayar 80% dan sisanya setelah produk diterima di tempat tujuan atau

dapat pula berdasarkan kesepakatan kedua belah pihak. Pembayaran im dilakukan

dengan mengpunakan jasa bank,
c. Penganghkutan { Fransportation)

Pengangkutan berarti bergeraknya atau pemindahan barang-barang dan
tempat produksi dan atau tempat penjualan ke tempat dimana barang-barang tersebut
dapat dipakai. Dengan demikian fungsi pengangkutan menciptakan kegunaan tempat
(Hanafiah dan Saefuddin, 2002).

Fungsi pengangkutan dilakukan PT. Coklat Murni Makassar yaitu dalam hal
pendistribusian produk ke pasar sasaran. Pendistribusian produk menggunakan jass
ekspedisi muatan kapal laut ( EMKL). Sebefumnva perusahaan harus melengkap
administrasi dan juga dokumen ekspor, seperis Surat Permohonan Ekspor (SPEK),
Bill of Loading (BOL) atau sural muatan kapal vang berguna sebagai penghantar

barang yang diangkut dengan kapal. Selain ity juga dibutuhkan Generalized System

of Preference (GSP) dari perdagangan scbagal persyaraian keluar barang.



62

d. Pergudangan/Penyimpanan (Stor age)

Jasa pergudangan dibutuhkan untuk menciplakan daya guna (kegunaan)
karena waktu. Kegunaan ini timbul karena waktu yang dibutuhkan suatu produk
tidak sama dengan waktu di produksinya, sehingga pada saat yang sama jumlah
produk yang dibutuhkan tidak dengan jumlah produk yang dihasilkan. Untuk itu
dibutuhkan adanya fungsi pergudangan/penyimpanan,

Fungsi pergudangan/penyimpanan vang dilakukan oleh PT. Coklat Murmi
Makassar yaitu dengan memfungsikan dua buah pudang dari 5 (lima) gudang yang

tersedia yang berukuran 10.000m”
e. Standarisasi dan Grading (Standard & Grading)

Standarisasi berarti penentuan atau penetapan standar sualu produk yang
sudah memiliki ketentuan mutu yang sudah ditetapkan dalam berproduksi. Standar
mutu dapat ditentukan atas dasar ciri-ciri produk yang dapat berpengaruh pada mifas
komersial dari pada produk tersebut. Cin yang dimaksud dapat berupa ukuran
bentuk, warna, kandungan dan lain-lain, Grading adalah memilih barang uniuk
dimasukkan kedalam kelas atau derajat vang ditetapkan dengan jalan standansasi
(Hanafizh dan Sacfuddin, 2002).

Standarisasi mutn yang dilakukan oleh PT.Coklat Murmi Makassar adalah
roses produksi. Proses produksi yang dilakukan

mengalami beberapa tahapan p

mengikuti standarisasi mutu kakao vang ditetapkan. Biji kakao diolah sedemikian
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dituntut adalah menyangkut kadar air. kotoran, jamur dan jumlah biji per 100gram.

Standar mutu yang sesuai dengan standar ekspor vang diberlakukan perusahaan

berdasarkan ketentuan dari Sucofindo yaitu kadar air maksimal 7%, kotoran
maksimal 3% dan jumlah biji kakao per 100 gram adalah 110 biji

Grading dilakukan perusahaan pada saat proses penimbangan kualitas
((ualify Controf) dan penyortiran. Pada proses Quality Control dimulai dengan
pengambilan sampel denpgan menggunakan pipa sampel, Sampel vang dikumpulkan
dimasukkan ke dalam cotrain agar sampel dapat tercampur kemudian dilakukan
pemeriksaan. Penimbangan ini bertujuan untuk mengetahui jumlah biji per 100 gram
dan persentase kotoran, sedangkan persentase jamur dapat diketahur dengan
pengamatan langsung bagian dalam dan biji kakao. Proses penyortiran meliputi tahap
dempet gunting ( pemisahan biji kakao yang berdempetan), pembersihan biji kakao.

Hal ini dilakukan untuk mendapatkan biji kakao yang telah memenuh standar

f. Pembelanjaan (Financing)

Fungsi pembelanjaan mencakup pengelofaan sumberdaya dan pengalokasian
dana, termasuk pengaturan syaral-syaral pembavaran atau kredit vang dibutuhkan
dalam rangka usaha untuk memungkinkan barang atau produk mencapai konsumen
akhir.

Pembiayaan dilakukan oleh PT. Coklat Murni Makassar menyanghkut kegatan
pemasaran pebiayaan ekspor biji kakao sampai ke negard tujuan. Sistem transaksi

yang digunakan adalah sistem I'ree O Beand (14 4 dimana pihak perusahaan hanya



bertanggung jawab terhadap produk yamg dikirim mulai dari gudang sampai
pelabuhan.  Tanggung jawab pada saat produk di atas kapal hingga tiba ke negara

tujuan adalah tanggung jawab pihak konsumen (importir),

g. Penanggung Risiko (Risk raking)

Resiko adalah ketidakpastian dalam hubungannya dengan ongkos, kerugian
atau kerusakan. Fungsi penanggungan resiko mengandung pengertian usaha untuk
mengelakkan alau mengurangi kemungkinan rugi karena barang rtusak, hilang,
turunnya harga dan tingginya biaya (Hanafiah dan Sacluddin, 2002),

Fungsi penanggungan resiko dilakukan PT. Coklat Murni Makassar terhadap
jaminan mutu produk sampai ke tangan konsumen. Dalam hal ini perusahaan hanya
menangung resiko pada tahap pengiriman biji kakao mulai dan pudang sampai ke
pelabuhan dan selanjutnya segala resiko sampai ke negara tujuan ditanggung oleh
pihak importir. Dalam hal mutu ekspor biji kakao, maka PT.Coklat Murni akan
senantiasa menjaga kualitas barang yang akan diekspor, yakni Pemerintah yang
bekerjasama dengan pihak Sucofindo melakukan pemeriksaan biji kakao uniuk
memperoleh dokumen ekspor yaiu Ceriificare f Chliry, Certificare Of Weight dan
fumigas,

h. Informasi Pasar (Market Informatio)

Fungsi informasi pasar periu diperhatikan dalam pengambilan keputusan

vang didasarkan pada interpretasi cermat dan fakia-fakia yang tersedia. - Informasi

pasar menduduki tempat lerpentiis diantara [ahtor-fakwr yang mendeterminast apa
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yang diproduksi, dimana, bagaimana dan untuk siapa produk dijual dengan
keuntungan terbaik. Karenanya informasi yang tepal mengurangi resiko usaha

sehingga memungkinkan perusahaan beroperasi pada keadaan margin pemasaran

rendah dengan memberikan keuntungan yang besar,

PT. Coklat Murni Makassar memerlukan informasi pasar untuk mengetahui

keinginan konsumen.  Perusahaan memperoleh dan mengakses informasi pasar

melalui fasilitas komunikasi modern seperti telepon, radio, TV, dan internet yang

memuat  berita-berita  pasar.  Sehinpea  dengan  adanya  media  komunikasi

memudahkan perusahaan mengakses trend baru yang diinginkan konsumen,
Untuk lebih jelasnya mengenai hubungan antara fungsi manajemen dengan

fungsi pemasaran dapat dilihat pada Tabel ¥



66

sodsyap !
ued  ynpond _ “
USLNSLUOY unueluan TG L
weuifuiay | yuun Ao BAUNNSEL
ueypedepuaw | b mwooifies ammay | uening peEdau ULLTEUI0Y
Jsasyeiuaw STUNEUIW Inpeiuaw | @y yrpoad UmEL i sad
yrgum  jawagu] vedusp a0y AR weppp | weisnguisipuad 11 AL TR0 LY
iadas  SEI[ISE] oeuiLel nEaW  SRMjENAG piusedny | uendweduad | ymun oeRey | Egquial §oum
uerpeduad By LIaquEIL uprfugpquad | Fues oryey | weynEeluw grunFuaw | 1hg  penfiw (LT TVAT
yraun Hrmn ueeAmguad _ g pefuaw  neq Fnun ymm | YN ueIAR] _
urresEwad uerpsmwad | smunfexe youn | wEEEQ oLl wruadwfuad R s Ed peieswmad | uep urepefiad _
oRFeEq uwFeq | ueBuenay ueideq | yruun wynposd unifeg (LT 300 e | uelAgg | |
ueydeiaua uexdriauais ueydejauaw | peideg veydelauow uexdeiaumn neyde jaum peydeipuaw | uryjdeiausw
ueLdiLg ueiidutg ueudung | ururdwlg uewidivig weuidig ittt | weuiding | UmsesiuERRea
LILLMSURY = I - ol
urUIRuLY I
el E T LETEN |
EEIFRIH ispisoiau uep _
uesjedepuaty | 1odeyalp ueyE oeqey TET LT
uep sesyeBuaw | Hued  oyEy g g ynpoud penlny eiedau FunsHue yoseusad _
ymun | ifiq  sej[eny TELLAYSS sodsya SEPURS sepjeny | oy oeyey | wungnyfusw | wep wegpad uep
ISEYIUNLOY ppunuel | uep  uaisyads | tensas  Bued  MyEQ gfefuaw ymun | g ynpodd | ueduap | n¥eq  wRyEq .
SEJ|I5H] piuEpe ueeleepaquad | uByeq ueyejoduad | uruedwiiuad peredwedad ugpenfuad unyaguad _
URRIEMIIS] UBBUEBIIALD] UEELEILRS] UEBLERIUAL | URELUEIIRIA] UBBUEMIG] | URBUEMERD] UBRUEIUIE ] UBELEILA] |
. |
5 OXistY tree (e ol ueduepniiag | ueinySuedua uefeniu (L HTETINE) |
ISELLIOIH] FunFdueua 0 MSESLTPUTTS SR TR d ol S uaalEuR|a 15TUNg
UBIBSELIR ] 158UN ]

"gOOT ‘TesseqEiN ‘UM 18100 “Ld pped URIBSBWIS ISBUN,| UBP UBW

fuepy 1sTun{ ueBungny SYLIEN "6 13481



67

L L b
gepns ‘synposd
yesyede  “aesed ynposd | uEp  SURIUSALI
ISEULIJUE  LIED wesesrwad uBynIngay
wdeprp  Sued reuafuaw | IAUMLW YEpns
USRLIMELEOY ueeyesTuad Fumrpg=SuEneg
uewFuiay | wawaja wliauny uerlurjaqurad
reuafuaw | [sey depeyas) depeysa
ISEN[BAS ISEN[EAD ISEN[EAS
ueNepRSUIL uEupETuaL ueyEpefuaw
viay  wBwem | eley  efwua | elay Enaual
wep wemdunyg | vep ueuidund | wep  weuidung

"UBMEHaY

I TIER]
muaduaiy JELISY
ISEULICIUE pawnsnoy | uep leda) wreaas
ueyiedepuats | 2o redwes eAvIgEUED
yjun senpsey | eBSuly ynpoud | uexiseoqRBUSW
UENJERJUBLUSL jedauoEus Hrun
ynun ymun | ueBupnay ueideq
ueresewad uesesewad | eliay EERLR
ue1deq URIARY peyyErESLam
ueyyeseBuaw | ueyRREUaW uefiuenay
wewdung upudin,g maleusw

WSS ILOY JRPRITLE (F L e L
TG NUMLAL YRPDS (Ul nuEjEduail e ey
BUES  uwEyEsnuad yepn | Caodsyap gepl (ATRTEETRTRTTT iggep
{ Y210 (RQIp  yE@ ueSuepnfiad | Fwed  Sueieq [ yepus gqnpodad | Aueh GETEY
| fiued  oeyey g | ueveduduad | umpnpEuESoad _ wirpenluad | ueyeq sewpeny |
ymposd  ISESLIBPURIS | WSJS1S yuyede dupeysa e yRde "_ [Tl = T T
depeygial  |SEN[EAD ISENjEAa ISENJEAD ISEIRAD LEEN|RAD |
upyepefivew | uRyEpEduaW ueyepeduaw | ueyepeRuaw | EEyRpEAUW |
eliay efguay | wlay  eSeusy | eliay  edwual | el greuad | eloy  eRRua)
uEp uewmdunyg | vep uemdung | vep uruidwig | uep ueiding | uep uemdwig |
ynpod | - . _
WA yriun
uelLrFusd _
uafe
iFungnyFuaw
UEp  JawEuoy oS SEji|EnY 3
‘Fuepnd WRjEp UEY IRERPISY Surd
usmmsucy [STPUOY | DENEY 1hg ORNEY | NyEQ  URRq
mpueis ensas Sued | eBeluaw yniun inySuefuat | g penfuaw ya|oadwau
oeyey thg ynpoud | ueuedwiduad yrun AT it
uEyjIsEySuaw ueldueg TR TR ueresmuad | elay  Edeun
yrnum elmy | ueyyrmFuaw ueigeq uerdng | ueyyEESuaW
eEEuR UEyYRIRAUAW isynpousd ueyyEiEdUal | uryyeeBusn upepeiusd
wynposd  ueiEeg ueifeg ugurdung ueudun g ugdeg

UBYRIEFLa ]




68

3.5. Bauran Pemasaran

Strategi pemasaran memadukan semua kegiatan dan sumberdaya bisnis secara
logis guna memenuhi kebutuhan pelanggan dan menghasilkan laba. Kegiatan tersebut
terdiri atas empat bidang keputusan yang penting dan disebut sebagai bauran pemasaran
(Downey dan Erickson, 2002),

Bauran pemasaran (Marketing Mix) adalah campuran dari variabel pemasaran
yang dapat dikendalikan yang dipergunakan oleh suatu perusahaan untuk mengejar
tingkat penjualan yang diinginkan dalam pasar sasaran,  Variabel tersebut adalah
produk (Froduct), harga (Price), tempat (Place) dan promosi (Promeiion). Dimana
variabel produk merupakan tawaran nyata kepada pasar, meliputi ciri-ciri dan wujud
produk, kemasan, merek dan kebijakan pelayanannya. Variabel harga adalzh jumlah
unag vang harus dibayar pelanggan untuk memperoleh produk tersebut.  Vanabel
temapt menunjukkan pada berbagai kegatan yang dilakukan perusanaan uniuk
membuat produk tersedia dan dapa diperoleh bagi konsumen sasaran Vil
promosi untuk mengkomunikasikan kebaikan produknya dan membujuk para pelanzgan

dan konsumen sasaran untuk membeli produk itu (Philip Kotler, 2000),

3.5.1. Produk

Produk adalah segala sesuatu Vang dapat ditawarkan ke dalam pasar untuk
diperhatikan, dimiliki dipakai atau dikonsumsi sehingga dapat memuaskan keinginan

atau kebutuhan, Stratewi produk dalam bauran pemasaran merupakan unsur penting

karena dapat mempﬂngatuhi siralegi pemasaran lammmva  Philip Kotler, 2000).
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Untuk menciptak
Plakan maksud tersebut, maka suatu organisasi bismis hendaknya

mpu Mmencipta -
TR pakan produk yang memberikan nilai kepuasan vang lebih tinggi

daripada produk yang dihasilkan perusahaan lainnya.

Produk yang dihasilkan oleh PT, Coklat Murni Makassar adalah biji kakao siap
ekspor yang sudah kering, berwarna coklat dan memiliki mutu yang sesuai dengan
standar ekspor yaitu 100 biji per 100 gram, kadar air 7%, kotoran maksimal 3%. Produk
biji kakao ini telah dikemas dalam karung goni dengan berat bersih 62,5 kg Karung
goni yang digunakan telah diberi label perusahaan dan identitas barang serta berat kotor
(gross) dan berat bersih (metto). Selain itu dalam pengepakan ini perlu diperhatikan

bahan karung goni harus bersih, tidak bocor atau lapuk dan tidak basah,
3.5.2. Harga

Harga adalah sejumlah uang yang harus dibayarkan oleh konsumen untuk
mendapatkan suatu barang. Secara luas, harga adalah jumiah nilai yang ditukarkan olzh
konsumen dengan manfaat dari memiliki atau menggunakan produk atau jass (Fhilip
Kotler, 2000).

Penetapan harga merupakan keputusan pemasaran yang sangal meneniukan
karena berpengaruh besar terhadap hasil penjualan. Harga merupakan satu-satunya
unsur dalam bauran pemasaran yang menihasilkan pendapatan, sedangkan unsur-unsur

lainnya jelas mengakibatkan keluarnya biaya (Downey dan Erickson, 2002).
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Salah satu peralatan manajemen dalam pencapaian tujuan adalah kebijaksanaan
mengenai harga. Hal ini disebabkan karena harga ditetapkan oleh produsen yang
menjadi bahan pertimbangan konsumen untuk mengambil keputusan apakah akan
membeli atau tidak barang yang ditawarkan produsen, Berdasarkan harga , konsumen
menetapkan berapa jumlah yang harus dibeli atau penetapan harga merupakan
kesepakatan antara pembeli dan penjual untuk mengadakan transaksi.

Penetapan harga jual produk pada umumnya didasari oleh besarnya biaya yang
dikeluarkan oleh perusahaan dalam kegiatan produksi dan besarnya keuntungan yang
akan diterima oleh perusahaan. Selain itu, perkembangan harga di pasaran juga dapat
menjadi bahan perimbangan bagi penjualan suatu produk.

Harga jual produk biji kakao yang ditetapkan oleh PT. Coklat Murni Makassar
sesuai dengan harga pasar internasional (New York Market Cocoa ). Harga jual tersebut
dapat berubah tergantung kurs dollar terhadap rupiah. Harga jual ekspor dilaksanakn
dengan kondisi Free on Board (FOB) atau dengan kata lain harga produk sudah
termasuk ongkos angkul barang dan resiko sampai ke atas kapal di pelabuhan. 5ivicin
pembayaran tergantung kesepakatan antara pihak perusahaan dengan pihak konsumen,
Namun yang sering di gunakan adalah sistem kredit vaitu barang yang sudah dikirimkan

akan dibayar 80% dari harga total dan sisanya akan dibayar setelah barang diterima oleh

pihak konsumen.
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3.5.3. Distribusi

lur Istnbusi
Saluran distibusi adalah saluran yang digunakan oleh produsen untuk

menyalurkan produknya sampai ke tangan konsumen akhir Biasanya produsen
menawarkan produknya secara langsung kepada konsumen atau_ dengan menggunakan
lembaga pemasaran atau perantara pemasaran, Pemilihan saluran distribusi yang akan
digunakan disesuaikan dengan keadaan yang ada pada perusahaan, misalnya jenis
produk, biaya-biaya yang dikeluarkan, fakior wakiu, resiko, luas areal pemasaran, mutu
produk dan laba yang akan diperoleh.

Saluran distribusi yang dilakukan oleh PT. Coklat Murni Makassar adalah
saluran distribusi langsung dimana perusahaan menyelenggarakan sendini pemasaran
hasil produknya ke luar negeri yaitu Amerika Serikat, Singapura dan Malaysia.
Perusahaan menggunakan saluran distribusi langsung mengingat bahwa produk yang
diperdagangkan adalah produk yang mudah rusak. selain itu melalui saluran disinhus
langsung maka hubungan antara perusahaan dengan konsumen akan terbina dengan
baik dan perusahaan lebih mengetahui bagaimana langgapan konsumen terbadap

produk yang dihasilkan.

3.5.4. Promosi

Promosi merupakan rangkaian kegiatan pemasaran yang bertujuan untuk

memperkenalkan produk yang dihasilkan oleh produsen kepada konsumen melalui

jalinan komunikasi dengan maksud mempengaruhi dan mendorong konsumen untuk

membeli produk vang ditawarkin



Kegatan 1 i i
] promosi yang dilakukan sejalan dengan rencana pemasaran secara

luruh i .
keseluruhan yang direncanakan, diarahkan dan dikendalikan dengan baik diharapkan

akan dapat berperan secara berarii dalam meningkatkan penjualan dan pangsa pasar.

Selain itu, kegiatan promosi ini juga akan dapat memperiahankan ketenaran merek

produk selama ini dan bahkan ditingkatkan bila menggunakan program promosi yang

tepat (Assauri, 2000).

Kegiatan promosi yang dilakukan oleh PT. Coklat Murni Makassar adalah
memperkenalkan produknya melalui pameran dalam negeri yang diselenggarakan oleh
Asosiasi Kakao Indonesia (Askindo). Promosi ini kurang efekufl bagi perusahaan
karena walaupun telah mengikuti pameran tersebut, tetap saja wilayah pemasaran
produk biji kakao masih terbatas dan hasil produksi tidak terserap maksimal juga karena
pamerannya hanya bersifat lokal saja sedangkan perusahaan memasarkan produknva ke
luar negeri artinya konsumen yang berada di luar negeri tidak akan mengenal produk
perusahaan jika tidak mengikuti pameran tersebut, Kegiatan promosi lamnyva vang
dilakukan perusahaan adalah promosi dengan cara memasarkan produknya langsung ke
konsumen dan menjaga cilra perusahaan dengan membenkan pelayanan yang baik
kepada konsumen termasuk ketepatan wakiu pengiriman barang, sehingga Konsumen

dapat puas dan kepercayaan konsumen fetap lenaga serta ndak berpindah ke perusahaan

lain. Promosi ini kurang efektif untuk mempromosikan produk perusahaan ke

kensumen lainnya secara luas karena hanya berpengaruh terhadap konsumen tetap.

Kegiatan promosi yang kurang eficktil ini
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menyebabkan produk perusahaan beiym dikenal secara luas oleh negara-negara importir

kakao serta menyebabkan wilayah Remasaran ekspor terbatas, sehingga berpengaruh
terhadap tingkat penjualan biji kakao siap ekspor ke pasar luar negeri.

3.5.5. Tenaga Kerja (Personality)

Tenaga kerja adalah karyawan yang terlibat dalam proses pemasaran, Bagian-
bagian dalam PT. Coklat Murni terdiri dari Pemilik Perusahaan, General Manager,
Asisten General Manager, Manajer Keuangan, Manajer Operasional, Sekretaris,
Karyawan dan Buruh Harian, Kurang maksimalnya proses pemasaran dalam perusahaan
ini disebabkan karena udak adanya tenaga kerja bagian pemasaran yang bertugas
sebagai orang yang mengurus pendistribusian produk, promosi. Dimana proses
pemasaran di pegang oleh Pimpinan sehingga terjadi tumpang tindih pekerjaan, yang
dapat mengakibatkan tidak terfokusnya salah satu bagian atau jemis pekerjaan tersebut
yang dapat berpengaruh terhadap kelancaran proses pemasaran, mengingat pernzsaran

merupakan kunci utama dalam menghadapi persaingan.
3.5.6. Fasilitas Fisik (Physical Facility)

Easilitas fisik adalah seluruh fasilims vang digunakan perusahaan dalam proses
dan pemasaran. Fasilitas fisik sangal membaniu perusahaan dalam proses pemasaran .

Fasilitas fisik yang dimiliki perusahaan kasus dalam proses pemasaran adalah

telepon, E-mail dan mesin Faximili. Fasilitas ini digunakan untuk memudahkan dan

i ik ok imporur dan eksportic. Dengan fasilitas
memperlancar jalur komunikasi antara pihak 1mj
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ini dahkan pi 1 i
ini memudahkan pihak importir dalam memesan dan menyelesaikan dokumen yang
berhubungan dengan ekspor biji kakag,

3.5.7. Kebijakan Pemerintah (Politica)y Willy

Kebijakan yang dikeluarkan pemerintah ada yang memberikan keuntungan bagi

masyarakatnya dan ada juga yang merugikan, Bagi perusahaan, kebijakan pemerintah

sejauh ini masth memberikan keuntungan bagi perusahaan. antara lain dengan adanya

suatu lembaga penyalur dalam hal ini adalah pedagang pemasok, sehingga kegiatan
pembelian bisa dilakukan di dalam perusahaan. adanya Asosiasi Kakao Indonesia
(ASKINDO) sehingga perusahaan bisa mengetahui kebijakan-kebijakan atau informasi
yang berhubungan dengan masalah kakao, adanya kemudahan dalam pengurusan surat-
surat atau dokumen eckspor, adanya suatu standar yang disebut Standar MNasional
Indonesia (SNT) biji kakao 01-2323-1995 dan adanya suatu badan survei dengan nama
Sucofindo (Super Iniending Company of Indonesia) yang telah diunjuk clzh

pemerintah sebagai surveyor atau petugas pemeriksa kualitas produk sebelum dizk s por
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BAGIAN EMPAT
PENILAIAN SITUASI AGROSISTEM

Penilaian situasi agrosistem sangat diperlukan dalam perusahaan untuk
menjaga kelangsungan hidup perusahaan. Penilaian situasi agrosistem  bertujuan
untuk mengetahui situasi vang terjadi di sekitar perusahaan vang dapat bermanfaat

bagi pengembangan usaha. Dilakukan dengan mengidentifikasi situasi intemal dan

situasi eksternal yang dapat mempengaruhi kelangsungan suatu usaha,

4.1. Penilaian Situasi Internal

Penilaian situasi internal bertujuan untuk mengetahui kekuatan {sirengiir) dan
kelemahan (weakness) perusahaan sesuai dengan kondisi perusahaan saat imi, dengan
tujuan untuk menemukan berbagai kelemahan pada berbagai kegiatan dalam
perusahaan untuk segera dibenahi dan menemukan kekuatan agar kekuatan terechut
dapat dimanfaatkan dalam menjalankan perusahaan. Selanjulnya merumushan

strategi yang dapal memaksimalkan kekuatan dan memimimalkan kelemahan dan

ancaman.

4.1.1. Tdentifikasi Kekuatan

Kekuatan perusahaan dalam hal ini adalah potensi sumberdaya, kondisi

perusahaan dalam melaksanakan segala aktivitasnva serta produk yang dihasilkan

yang dapat dijadikan modal dasar dalam rangka meningkatkan volume penjualan
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berusaha
dengan DErUSANA Secara terus menerus untuk merebut peluang pasar, Adapun hal-hal

yang menjadi kekuatan pada PT. Coklat Murni Makassar adalah sebagai berikut :

a.

mengembangkan usah

Lokasi strategis

Lokasi PT. Coklat Mumni Makassar cukup strategis karena berada pada lokasi

sentral industri, serta jalur transportasi vang lancar memudahkan dalam
pengadaan bahan baku karena mudah dijangkau oleh pemasok bahan baku. Selain
itu letaknya sekitar 5 km dari pelabuban Sukarmo Hatta memudahkan dalam
mengangkut produk biji kakao yang akan dickspor,

Lahan dan bangunan yang luas

PT. Coklat Murni berdin di atas lahan seluas 2 hektar, dimana di atas lahan
berdiri bangunan berupa 5 gudang seluas 100 x 100 m , dan kantor dengan luas 6
x 12 m. lahan ini merupakan salah satu aset perusahaan didalam melakukan
aktivitas produksi. Selain itu tata bangunan yang dibuat dan ditata sedemikian
rupa guna memudahkan para pekerja dalam melakukan pekerjaannya.

Modal vang cukup besar

PT. Coklat Murni memiliki modal vang cukup besar vailu  sebesar
Rp. 38.323.345.000,00. Modal tersebut terzoiong besar untuk membangun dan

a dan membeli peraiatan didalam memperiancar proses

produksi.



d. Tenaga Kerja yang berpotensi ﬁ“\\-— /
--—-—""FF'—FJ
memiliki - tenaga kerja yang cukup berpengalaman serta
memiliki tingkat pendidikan Yang rata-rata

PT. Coklat Mumi

berpendidikan Sarjana (31 dan 52)
selebihnya berpendidikan SMA dan SMP.

4.1.2. ldentifikasi Kelemahan

Kelemahan perusahaan merupakan masalah atau faktor penghambat yang
dapat memberikan dampak kurang maksimalnya kinerja dan hasil yang dicapai
petusahaan  lerhadap perkembangan usahanya.  Adapun  kelemahan-kelemahan
ataumasalah yang dimiliki oleh PT. Coklat Mumi Makassar adalah :

1. Strategi pemasaran belum efektif
Belum efektifnya strategi pemasaran karena ada beberapa indikator yang belum
terpenuhi secara menyeluruh yaitu promotion (promosi) yang belum efektf,
place (tempat) dimana daerah pemasaran masih terbatas pada tiga negara
Amerika, Singapura dan Malaysia, Produk ( produk ) dimana kualitas bafan Baku
yang masih rendah, Personalify (tenaga kerja) dimana tidak adanya tenuga khusus
bagian pemasaran.

2. Pangsa pasar terbatas

Dalam melakukan kegiatan ekspor biji kakao. perusahaan masih terbatas pada

eoara-negara tertentu yang telah menjadi langganan perusahaan sclama. ini
n 5 #

. S. — dan Amenl.a Pl‘;'!l'l.]ﬂﬂhﬂﬂn masih belum melakukan EkEPUI' ke
sepertt omgap

' ar | a0 tersendin,
- wane sudah menetaphdn <igndar impor kakao te
negara-negara lain yans s
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Kegiatan promosi kurang efektif

Kegiatan promosi vang dilakukan oleh PT. Coklat Mumni Makassar adalah

memperkenalkan produknya melalyj pameran dalam negeri yang diselenggarakan

oleh Asosiasi Kakao Indonesia (Askindo). Kegiatan promosi lainnya yang

dilakukan perusahaan adalah promosi dengan cara memasarkan produknya

langsung ke konsumen. Promosi ini kurang efektf untuk mempromosikan

produk perusahaan ke konsumen lainnva secara luas karena hanya berpengaruh

terhadap konsumen tetap,

Tidak adaTenaga kerja khusus pemasaran

Tenaga kerja khusus pemasaran hanya dua orang vailu pimpinan perusahaan dan
general manajer yang merangkap sebagai manajer pemasaran.

Mutu produk tidak masuk standarisasi pasar Eropa

Perusahaan menerima pasokan bahan baku yang sesuai dengan standar hspor
dari Sucofindo. Standar yang dipakai selama ini dimana kadar air maksimal 7%
kotoran 3%, dan jumlah biji kakao per 100 gram adalah 110 biji

Adanya seleksi bahan baku

Bahan baku yang dibeh perusahaan Lidak melalui proses sorlir sehingga bahan

baku yang bermutu rendah tetap dibeli oleh perusahaan.

Untuk lebih jelasnya Kesenjangan aniara iuk1a, masalah dan sasaran pada PT.

Coklat Murni Makassar dapat dilihat pada Tabel 10.



Tabel 10.  Matriks Kesenjangan Amara Fak

Murni Makassar,

ta, Masalah dan Sasaran pada PT. Coklat

Sulawes; Selatan, 2006,

No

Fakta

1 Masalah I

1.

Adanya indikator pemasaran yang
pelum terpenuhi secara menyeluruh
diantaranya : promosi, tempat
pemasaran, kualitas produk dan
tenaga kerja

E:rategi Pemasaran Stratepi Pemasaran Efektif
rang efektif

2. Perusahaan memasarkan produk [Pangsa pasar terbatas  [Pangsa pasar bertambah
hanya kepada negara yang telah
menjadi langganan seperti Singapura
 Amenka dan Malaysia
3. |[Promosi perusahaan melalui l:lﬂ'l“ﬂl'ﬂl'lE_I:.Fiﬂ‘[ﬁ_j.'-ijrnn]ﬂ}il K.egiatan promosi lebih efekuf
dlalam negen }kmmr‘ eleckuf
4. Manajer operasional merangkap Tidak adanya tenaga Adanya tenaga kerja khusus
Fnagn kerja bagian pemasaran kerja khusns pemasaran '[mmsarm
5. Perusahaan menerima pasokan bahanMutu produk tidak IMulu produk masuk
yang sesuai dengan standarmasuk standarisasi pasar standarisasi pasar Eropa
kspor Sul-Sel (kadar air 7% d opa (kadar air 5% dan
an 3%) toran 2,5%)
6. Perusahaan tidak melakukan sorm
erhadap bahan baku yang disediakanbahan baku

masck.

rtir Tidak adanya seleksi rdanya'mtm bahan haku

]

perusahaan adal
jangkauan pemasaran semakin

perusahaan harus melakukan seleksi

Berdasarkan Tabel 10, dapat diketahui bahwa sasaran yang ingin dicapar tlch

ah Standarisasi mutu produk mencapai standarisasi negara Eropa agar

luas. Untuk mengikuti standar mutu lersebut, maka

muty bahan baku agar bahan baku dapat

memenuhi standar ( kadar air maksimal 5%. kotoran maksimal 2,5 % dan jumlah biji

kakao per 100
dengan mengadakan pameran-pameran

negeri, khususnya untuk tujua

n chspor

gram adalah 110 biji). Kematan promosi harus lebih efekuf vakni

agar produk lebih dikenal baik di dalam
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4.1.3. ldentifikasi Sasaran

Sasaran merupakan kriteria bagi keputusan yakni perincian khusus yang harus

dicapai oleh keputusan. Sasaran adalah ukuran yang jelas mengenai tujuan yang

ingin dicapai, sebab ukuran yang jelas kita dapat mengambil pilihan yang beralasan.

Mengacu pada masalah yang ditemukan pada perusahaan kasus, maka

masalah dipositifkan untuk memperoleh sasaran vang ingin dicapai dalam

pengembangan usaha selanjutnya. Sasaran tersebut diuraikan sebagai berikut :

l!

Pangsa pasar bertambah

Jangkauan atau wilayah pemasaran ckspor biji kakao diharapkan dapat tersebar
luas, tidak saja terbatas pada negara-negara tertentu yang telah menjadi konsumen
tetap (Singapura, Malaysia, Amerika Serikat), tetapi juga melakukan ekspor ke
negara-negara fujuan ekspor Sul-Sel seperti Canada, Swiss, Bulgaria dan
Perancis.

Kegiatan promosi produk lebih efektif

Kegiatan promosi yang dilakukan perusahaan dapat lebih efiektif” denyan cata
memperkenalkan produk perusahaan melalui media promosi yang tersedia
Adanya tenaga kerja khusus pemasaran

Tenaga kerja khusus pemasararn bertambah sehingga dapat membantu pimpinan

dalam melaksanakan kegiatan pemmasaran secard efektif dan profesional.



4. Standarisasi mutu produk masuk pasaran Eropa

Perusahaan berupaya agar mutu dan kualitas biji kakao yang diekspor sesuai
dengan standar mutu yang diinginkan oleh negara-negara Eropa (kadar air
maksimal 5%, kotoran maksimal 2,5% dengan jumlah biji kakao per 100 gram
adalah 110 by ) sehingga mampu memperluas jangkauan pemasarannya.
5, Adanvya seleksi bahan baku

Kualitas bahan baku yang dibeli perusahaan harus melalui uji sampel lebih ketat
schingga bahan baku yang akan dickspor bermutu tinggi sesuai dengan
permintaan konsumen,

Hubungan tindakan hasil sasaran yang ingin dicapai oleh perusahaan kasus
dapat dijelaskan sebagai berikut : Sasaran utama perusahaan kasus dalam hal
pemasaran adalah jangkauan pemasaran yang luas dengan menetapkan standarisasi
muty tinggi yang mengikuti permintaan Konsumen {kadar air maksimal 5%, kotoran
maksimal 2.5% dengan jumiah biji kakao per 100 gram adalah 110 biji). Hal im
dapat tercapai jika penyeleksian mutu bahan baku lebih ketat.

Untuk lebih jelasnya mengenai hubungan tindzkan hasil antara sasaran dapat

dilihat pada Gambar 8 .



HASIL

TINDAKAN
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miutu produk masuk

Kegiatan promosi standlarisasi pasar Eropa

produk lebih
efektil

— - =-

Adanya tenaga
kerja
khususpemasaran

Adanva seleksi
mutu bahan baku

Gambar 8. Diagram Pohon Sasaran Pengembangan Usaha Pada PT. Coklat Murni
Makassar, Sulawesi Selatan, 2006.

4.2, Penilaian Situasi Eksternal

Situasi eksternal qdalah situast

perusahaan yang dapat be

an  atay
mengarah pada  kesempat

perusahaan.

.cadgan yang berada diluar kendali

rpengaruh erhadap kelangsungan hidup perusahaan yang

ancaman-ancaman terhadap perkembangan



Penilaian situasi eksternaj bertujuan

- . untuk memantau lingkungan organisasi
1 1m juga seria jadi pij
saat ini juga pat menjadi pijakan untuk mefakukan pembenahan perusahaan

secara gradual bahkan perubahan total di masa yang akan datang, Dalam kaitannya

dengan pemasaran, situasi eksternal sAngat mempengaruhi proses pe k
: masaran, karena

kekuatan-kekuatan di luar pemasaran mempengaruh kemampuan perusahaan untuk

mengembangkan dan memelihara hubungan yang harmonis dengan konsumennya.

Situasi eksternal dibentuk oleh Tingkungan mikro (micro environment) dan
lingkungan makro (macre environment).  Lingkungan mikro terdini dari kekuatan-
kekuatan yang dekat dengan perusabaan yang mempengarubi kemampuannya
melayani pelanggan, yakni para pemasok dan pesaing. Lingkungan makro terdin dari
kekuatan-kekuatan sosial yang lebih besar yang mempengaruhi lingkungan mikro
yakni kekuatan ekonomi, sosial, politik dan hukum, teknologi, demografi dan
ekologi.

4.2.1. Lingkungan Mikro (micre environment)

Lingkungan mikro (scro environmient) dikenal dengan lingkungan industsl

yang merupakan tingkatan dari lingkungan eksternal organisasi yang menghasiikan

komponen-komponen Secard normal yang memiliki implikast yang relatif lebin

spesifik dan langsung terhadap operasional perusahaan. adapun loekisthajokiion

yang mempengaruhi lingkungan industri yaitu pesaing. pemasok, peintiehi din produk

pengpanti (Setiawan dan Zulkifli, 2001).
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a, Pesaing

Konsep pemasaran menyatakan hahwa untuk menjadi  sukses

perusahaan harus memberikan nilai dan kepuasan yang

sebuah

lebih besar pada pelanggan
daripada pesaingnya.  Perusahaan juga harus memperoleh keunggulan strategis

dengan menempatkan posisi penawaran mereka yang kuat terhadap konsumen,

Kebanyakan indusiri, perusahaan bersaing secara akiif salu sama lainnya
untuk mencapai daya saing strategis dan laba yang tingei.  Pencapaian hal-hal
lersebut menuntut keberhasilan yang relaif terhadap pesaing.  Dengan demikian,
persaingan yang terjadi antara perusahaan distimulasi pada saat satu atau lebih
perusahaan merasakan tekanan persaingan atau mercka mengidentifikasi peluang
untuk meningkatkan posisi pasar mereka .

Kakao merupakan salah samu komoditas perkebunan yang mendapatkan
perhatian yang sangat besar bagi pengusaha di Indonesia, khususnya di Sulawesi
Selatan. PT. Coklat Murni merupakan salah satu perusahaan yang mengekspar Sl
kakao dengan negara tujuan Singapura, Amerika dan Malaysia. Persaingan dalem
bidang usaha ekspor biji kakao cukup tingy karena usaha ini memiliki prospek
yang baik dan memberikan keuntungan vang besar. Persaingan yang timbul bukan

hanya dalam memasarkan produk, tetapi juga dalam memperoleh bahan baku bij

kakao yang berkualitas Beberapa pesaing di Sul-Sel antara lain, PT. Bosowa Cocoa
a0 :

[ 1 . Socomex Indonesia
Industries, PT. Pallangga Utama, PT. Hap Naga dan PT.

Makassar.



Setiap pesaing memiliki strategi dan ciri tersendiri di pasar dalam menank
pelanggan. Setiap pesaing ingin mendominasi pasar dengan strategi tertentu seperti
harga produk yang ditawarkan, kualitas produk, potongan harga serta pelayanan yang
memuaskan konsumen. Adanya kegiatan pemasaran yang dilakukan perusahaan
dalam menarik konsumen dan mempertahankan pelanggan salah satunya adalah
adanya kegiatan promosi yang gencar yang dilakukan perusahaan menyebabkan
beberapa diantara perusahaan pesaing memiliki pangsa pasar yang luas. Hal tersebut
memberikan pengaruh bagi PT. Coklat Murni schagai salah satu pengekspor bui
kakao. Dengan adanya kegiatan promosi yang hanya sebatas pameran dalam negeri

menyebabkan jangkauan pemasaran sangal lerbatas.
b. Pemasok

Pemasok merupakan penghubung penting dalam keseluruhan pemberian nila
kepada pelanggan. Mereka memberikan sumberdaya yang dibutuhkan perusanaan
untuk memproduksi barang  dan jasanya.  Perkembangan pemasok  sanyal
mempengaruhi pemasaran secara serius (Kotler dan Amstrong, 2000).

Pemasok bahan baku biji kakao banvak tersebar di daerah Sulawest Selatan.
Pemasok bahan baku PT. Coklat Murni tersebar di beberapa daerah penghasil kakao
di Sulawesi Selatan yaitu mamuju, Polman, Soppeng, Palopo, Luwu, Bone,
Bulukumba, Bantaeng, Sinjai dan Siwa (Wajo). Selain it masih ada daerah penghasil

kakao yang belum dim asuki perusahaan, dianiaransa narwali dan Kolaka.



87

c. Pembeli

Pembeli adalah orang atau konsumen yang membeli suatu produk. Pembeli
memiliki kekuatan tawar menawar yang cukup besar dengan menuntut kuahias,
pelayanan serta harga yang lebih baik terhadap suatu produk. Secara umum jika
pembeli dihadapkan dengan banyaknya alternatif maka para pembeli memiliki
kekuatan dan kemampuan untuk menawarkan harga,

Pembeli atau konsumen tetap PT, Coklat Murmi adalah pembeli dan
Singapura, Amerika dan Malaysia. Selain iw, dacrah lain pengimpor kakao yang
helum menjadi konsumen perusahaan diantaranya Canada, Swiss, Bulgaria dan

Perancis.
4.2.2. Lingkungan Makro (macro environment)

Lingkungan makro merupakan suatu keadaan lingkungan eksternal yang
mempengaruhi perkembangan suatu usaha atau organisasi yang memiliki rusny

lingkup yang luas dan merupakan faktor diluar dari lingkungan pe rusahaan

a. Lingkungan Ekonomi

Keadaan ekonomi suatu negara akan mempengaruhi kinerja perusahaan dan

industri, Faktor ekonomi mengacu pada sifat. cara dan arah dan perekonomian

dimana suatu perusahaan akan atau sedang berkompetisi. Indikator dalam kesehatan

perekonomian suatu negara antara lain tingkat inflasi dan deflasi harga barang dan

jasa, dan depresiasi rupiah terhadap dollar
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Lingkungan ekonomi yang mempengaruhi PT. Coklat Murmi adalah
terjadinya depresiasi rupiah terhadap dollar, Produk yang dihasilkan dibayar dengan
menggunakan mata uang dollar (US$). Nilai tukar yang tidak stabil menyebabkan
harga-harga tidak menentu dan akan berpengaruh terhadap peningkatan pendapatan

perusahaan kasus.

b. Lingkungan Sosial

Lingkungan sosial yang mempengaruhi  perusahaan  tergantung pada
keyakinan, nilai, sikap, opini yang berkembang dan gaya hidup dari lingkungan
dimana perusahaan beroperasi. Faktor-fakior im biasanya dikembangkan dalam
kondisi kultural, ekologis pendidikan dan kondisi etnis.

Biji kakao yang merupakan komoditi ekspor FT. Cokat Murni memiliki
kandungan gizi yang bak. Produk yang berbahan baku kakao sangal digemari
masyarakat. Produk yang dapat dihasilkan komoditi ini bermacam-macam dan dapat
dikonsumsi serta harganya dapat terjangkau oleh semua kalangan. Selain nu kekao
juga sangat dibutuhkan oleh masyarakat sebab komoditi ini dapal dipergunakan
sebagai bahan makanan dan minuman yang lidak heralkohol, disamping ity bubuknya

dapat dipergunakan sebapai bahan untuk membual susd hubuk, mentega, bahan

kembang gula, sabun, obat-obatan dan sebagal dasar pembuatan kosmetika.
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¢. Lingkungan Politik dan Hy Kum

Arah dan stabilitas dari faktor politik dan hukum merupakan pertimbangan

utama bagi manajer dalam memform ulasikan strategi perusahaan, Faktor politik dan

hukum - mendefinisikan parameter-parameter hukum dan bagaimana peraturan

perusahaan  harus beropersi, Kendala-kendala politik diberlakukan terhadap
perusahaan melalui  keputusan perdagangan yang wajar, program perpajakan,
penentuan upah minimum, kebijakan polusi dan harga sera banyak tindakan lainnya
yang bertujuan untuk melindungi Karyawan, konsumen, masyarakat umum dan
lingkungan.  Berbagai peraturan tersebut biasanya cenderung mengurangi laba

potensial perusahaan, namun beberapa tindakan politik dan hukum lainnya juga

didesain untuk memberi manfaat dan melindungi para pengusaha.

Kebijakan pemerintah Indonesia mengenai sistem pengupahan tenage kerja
harus diatas Upah Minimum Propinsi (UMP) mengharuskan perusahasn ksius
memberikan upah kepada tenaga kerja, baik tetap maupun harian diatas UMP vanu -
RP. 450,000 (standar UMP}.

Bentuk kebijakan pemenntah vang berpengaruh terhadap pendapatan
perusahaan adalah adanya kebijakan pajak retribusi per daerah (otoda). Perusahaan
diwajibkan membayar 10% dari pendapatan ekspor komoditi biji kakao kepada
Hal ini wajib di seleseaikan bagi setiap industri sebagai

pemerintah daerah.

pemasukan pembiayaan pembelanjaan daerah, Selain it adanya kemudahan dalam



hal urusan -
peng surat-surat atay dokumen ekspor sebagai syarat pengiriman barang,

schingga de ini
gga dengan kemudahan jnj perusahaan bisa dengan segera melakukan ekspor

ketika ada permintaan dari konsumen,

d. Lingkungan Teknologi

Penyusunan  strateg yang efektif juga perlu menyelidiki perubahan

lingkungan ieknologi yang mempengaruhi perusahaan. faktor teknologi sebagaimana

faktor-faktor lain dalam lingkungan umum merefeksikan kesempatan dan ancaman

bagi perusahaan. kemajuan teknologi secara dramatis telah mengubah produk, jasa,
pasar , pemasok, distributor, pesaing, pelanggan, proses manufaktur, praktik-praktik
pemasaran dan posisi persaingan,

Perkembangan teknologi yang semakin canggih sangat mempengaruhi
perusahaan dalam memperoleh bahan baku yang berkualitas, Teknologi sistem
informast menyediakan data dan informasi yang dibutuhkan dalam memperizncar
proses pemasaran. Akan tetapi hingga saat ini kualitas kakao vang dinawiiban
Sulawesi Selatan masih dibawah standar inernasional.  Kendan  memiiike
karakteristik yang tidak dimiliki biji kakao dari negara lain. yvakni tiuk leleh yang
tingei, namun posisi tawar biji kakao Sulawes! Selatan masih rendah. Ini disebabkan
karena hingga saat ini mutu kakao Sulawesi Selatan di tingkat internasional masih

rendah. Rendahnya mutu kakao ini tak lepas dari kesadaran petani untuk melakukan

fermentasi yang masih sangat rendah.
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e. Lingkungan Demograf;

Kekuatan i
n lingkungan yang berpengaruh pada perusahaan yang menyangkut

lingkungan demografi adalah Populasi. Pangsa pasar sangat tertarik dengan ukuran

dan tingkat pertumbuhan populasi dalam kota, wilayah dan negara yang berbeda.
Menyangkut ukuran populasi, struktur umur, tingkat pendidikan, pola rumah tangga
serla karakleristik dan perakan regional .

Pertumbuhan populasi di dunia, khususnya di nepara tujuan ekspor semakin
meningkat setiap tahunnya. Hal ini dapat memberikan peluang besar bagi perusahaan

khususnya yang berkaitan dengan fakior permintaan dan penawaran, Permintaan

akan kakao bertambah seiring dengan meningkatnya pertumbuhan populasi
penduduk.

f. Lingkungan Ekologi

Lingkungan ekologi adalah hubungan antara manusia dengan alam. udara
dan laut. Hubungan manusia dengan udara dapat erganggu bila partikel defu-dena
mengotori udara bersih. Polusi tanah disebabkan oleh pembuangan limbah ke tanah

Dampak lingkungan ekologi vang ditimbulkan oleh perusahaan kasus dan
hasil proses produksi sebagai akibat dari limban padar berupa kotoran atau biji kakao
vang rusak relatif tidak merusak hingkungan, Adapun penanganan dari limbah ini
adalah PT. Coklat Murni membuang limbah tersebut pada TPA (Tempat Pembuangan
terkadang dibakar karena ada kecenderungan pedagang

Akhir) terdekat ataupun
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setiap karung biji kakao. Selain Hu, limbah kotoran atau biji kakao tersebut biasanya
dijual atau kadang diberikan kepada petemak kambing sebagai makanan ternak.
Berdasarkan lingkungan makro dan mikro yang berpengaruh terhadap

pemasaran komoditi biji kakag pada PT, Coklat Murni yang telah dipaparkan di atas,

maka dapal memberkan peluang dan ancaman bagi perusahaan kasus dalam

menghadapi persaingan,
4.3, Peluang Pemasaran

Peluang pemasaran adalah suatu keadaan dimana perusahaan menggunakan
seluruh potensi yang ada dalam usaha uniuk memperoleh laba, Peluang dapat dipilah
menurut daya tariknya dan kemungkinan berhasilnya. Kemungkinan perusahaan akan
sukses apabila kondisi lingkungan makro dan mikro dapat memberikan peluang bagi
pengembangan usaha.

Adapun peluang yang dihadapi oleh PT. Coklat Mumi dalam memasarkan
produk biji kakao adalah :

a. Kebijakan Ekspor Impor
Adanya kebijakan ekspor yang diberlakukan oleh pemerintah yakmi mengizinkan
eksportir menggunakan Surat [zin Usaha Perdagangan (SIUP) sehingga barang
dapat langsung diekspor serta kebijaksanaan mengizinkan eksportir men gopunakan
sural persetujuan ekspor scbagai syaral pengiriman barang , sehingga dengan

kemudahan ini perusahaan bisa dengan sceera melakukan ekspor ketika ada

perminiaan dari konsumen.
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b. Nilai tukar rupiah terhadap dollar yang tidak stabil

Nilai tukar rupiah terhadap dollar yang mengalami fluktuasi dapat menjadi
ancaman bagi perusahaan karena akan berpengaruh terhadap peningkatan
pendapatan perusahaan.

4.5. Matriks SWOT

Matriks SWOT menggambarkan secara jelas bagaimana peluang dan
ancaman eksternal yang dihadapi perusahaan dapat disesuaikan dengan kekuatan dan
kelemahan yang dimilikinya. Berdasarkan penilaian situasi cksternal dan eksternal
yang dilakukan terhadap pemasaran ckspor biji kakao PT. Coklat Murni, yang
mengacu pada kekuatan dan kelemahan yang dimiliki perusahaan serta peluang dan
ancaman dalam pemasaran ekspor biji kakao, maka menghasilkan empat set
kemungkinan alternatif strategi. Untuk lebih jelasnya, dapat dilihat pada Tabel 10,

Matriks SWOT PT. Coklat wurni.
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Tabel 11. Matriks SWQT

T PT. Coklat Murni, Makassar, Sulawesi Selatan, 2006.
1. Strengths (S) 2. Weakness (W)
a. Lokasi strategis a. Strategi pemasaran belum

luas ¢. Kegiatan promosi kurang efektif
. Modal yang cukup besar d. Tidak ada tenaga kerja khusus
pemasaran

d. tenaga kerja berpotensi e. Perusahaan belum dapat
menembus pasaran eropa

f. Tidak ada seleksi dalam
pembelian bahan baku

Faktor Eksternal

3. Opportunities (0) Strategi (S0) Strategi (WO)
a. Kebijakan ekspor impor - Meningkatkan penjualan | - Menambah pangsa pasar
b. E:I.}.I kakao 51.}1-53] mermiliki produk kakao (2a,2c,2d,2¢,27 % 32,3b,3¢)
ciri tersendiri {la,1b,lc, x 3a.3b.3c.3d)

¢. Meningkatnya pertumbuhan
populasi di dunia
d. Pengaruh kemajuan teknologi

4. Threats (T) Strategi (8T) 5t fﬁ‘i-‘g.i.i_?i"_—i_}
a.  Adanya Pesaing - Gencar melakukan promosi | - Peninghkatan seleksi dalam
b. Nilai mkar rupiah terhadap { 1c,1d x 4a). pembelian bahan baku kakao
dollar vang tidak stabil (2b,2e x 4a.4b)

Sumber : Analisis Penulis, 2006
Berdasarkan Tabel 11, diperoleh beberapa alternatif-alternanf’ stratcyy rang

dapat digunakan oleh perusahaan kasus adalah -
1. Strategi 5 — O (Strengths-Opporiuniies]
Strategi ini dibuat berdasarkan sumberdava vang dimiliki perusahaan,
yaitu dengan memanfaatkan seluruh kekuatan untuk merebut dan memanfaatikan

peluang sebesar-sebesamya.  Alternatif strategi vang diambil oleh PT. Coklat

Murni adalah



r Meningkatkan penjualan produk kakao,

Strategi ini diambil karena perusahaan kasus memiliki modal yang cukup
besar dan tenaga kerja berpotensi ditunjang dengan tenaga kebijakan ekspor
vang diberlakukan pemerintah dengan mengeluarkan Surat Izin Usaha
Perdagangan (SIUP). Pertumbuhan populasi dunia serta pengaruh kemajuan

teknologi yang semakin meningkat memungkinkan perusahaan meningkatkan

penjualan produknya,
2. Strateg W — O (Weakness  Opportuniiies)
Strategi ini diterapkan berdasarkan pemanfaatan peluang yang ada dengan cara

memimmalkan kelemahan vang ada. Alternatif strategi yang yang diambil oleh

PT. Coklat mumni adalah :
» Produk dapat menembus pasar eropa
Strategi ini diambil karena selama ini hanya ada tiga daerah pengimpor kakao
sebagai konsumen perusahaan. Dengan adanya kegiatan promos: yang lshib
efektif serta melakukan seleksi dalam pembelian bahan baku maka produs
perusahaan akan lebih dikenal sehingea dapat masuk pasaran eropa. Hal i
harus ditunjang dengan biji kakao Sulawesi Selatan memiliki cirl tersendiri
yakni titik leleh yang tinggi.

3, Strategi S— T ( Strenghts — Threals)
Strategi S — T adalah strategi dalam menggunakan kekuatan yang dimiliki

haan untuk mengatasi ancaman. Ahernatif strategi yang diambil PT.
perusaha =

Coklat Murni adalah :



r Gencar melakukan Promosi k“x _/
1."""'-----._,_ R

Perusahaan kasus harus lebih gencar dalam melakukan promosi. Hal ini dapat
terwujud mengingat perusahaan memiliki modal yang cukup besar serta

tenaga kerja yang berpotens; agar produk lebih dikenal, mengingat persaingan
yang begitu ketat,

4. Strategi W - T (Weakness — Threats)

Strategi ini didasarkan pada kegiatan vang bersifat defensif dengan berusaha
meminimalkan kelemahan yang ada serta menghindari ancaman,  Alternatif

strategi yang diambil PT. Coklat Murmni adalah -

r Memperketat seleksi pembelian bahan baku
Strategi ini diambil karena tidak mudah dalam merebut pangsa pasar
khususnya eropa jika standarisasi produk rendah, serta adanya nilai tukar

dollar yang sering mengalami fluktuasi,
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BAGIAN LIMA
ANALISIS ALTERNATIF TINDAKAN STRATEGIS

Alternatif yang ideal adalah alternatif yang memenuhi dengan sempurna
setiap syaral yang ditetapkan baginya, tanpa menambah kesulitan baru. Oleh karena
iy, kita harus mengevaluasi setiap alternatif yang lersedia dengan mengukurnya
terhadap semua saran kita.

Alternatif tindakan merupakan hasil yang diperoleh dari evaluasi setiap
alternatif yang tersedia terhadap kriteria-kriteria yang ditetapkan, Pada saat evaluasi
setiap alternatif yang tidak mengetahwi kriteria yang ditetapkan segera digeser dari
analisis alternatif  Analisis alternatif adalah suatu usaha untuk melihat beberapa
kemungkinan pilihan (alternatif) hubungan tindakan hasil (rangkaian tujuan) dari
analisis sasaran yang mengarah pada suatu keadaan (tujuan) tertentu yang diinginkan.
Analisis alternatif digunakan untuk menilai masing-masing alternatif  urniuk
mengetahui apakah rangkaian tujuan tersebut dapat digunakan sebagai dasar us
mengembangkan strategi-strategl provek. Analisis alternatif ini pada akhirnya
mengarah pada penilaian galah satu dari rangkalan tujuan.

Langkah-langkah alternatif tindakan perlu disusun untuk mencapai sasaran
utama yang diinginkan mencakup dua bagian penting vaitu Alternatif Tindakan

Persasaran Antara dan Analisis keputusan.
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5.1. Alternatif Tindakan Strategis

Setelah keseluruhan kemungkinan altematif tindakan dievaluasi, maka

tindakan yang dapat dilakukan untuk memenuhi kedua altermatif antara demi

pencapaian sasaran utama,

Pada analisis SWOT, diperoleh beberapa alternatif tindakan strategis yang
akan dipadukan dengan alternatif tindakan strategis yang terpilih untuk mencapai
sasaran pengembangan usaha, Untuk lebih jelasnya dapat dilibat pada Tabel 12.
Tabel 12. Hubunpan Strategi Hasil SWOT dengan Alternatif Tindakan Strategsis

Terpilih untuk Mencapai Sasaran bagi Pengembangan Usaha PT. Coklat
Murni, Makassar, Sulawesi Selatan, 2006,

Strategi hasil SWOT Strategi Terpilih Sasaran

- Gencar melakukan promosi - Menambah tenaga - Kegiatan promosi

- Meningkatkan penjualan kerja pemasaran produk lebih efektif
produk kakao

- Menambah pangsa pasar

- Peningkatan seleksi dalam - Menambah tenaga - Mutu produk masuk |
pembelian bahan baku kerja quality control standarisas! pasar

eropa

Sumber : Analisis Penulis, 2006. | -
Berikut ini akan diberikan alternatif tindakan terpilih untuk mencapal sasaran

pengembangan usaha :

| Untuk mencapai sasaran antara « Kegiatan Promosi Produk Lebih Efektif” maka

alternatif tindakan yang dilakukan adalah menambah tenaga kerja pada bagian

pﬂmﬂﬁ-ﬁ.f&ﬁ



2. Untuk Mencapai sasaran antara” Mutu Produk Masuk Standarisasi Pasar Eropa”
maka alternatif tindakan yang dilakukan adalah menambah tenaga kerja quality
control.

Alternatif-alternatif tindakan di atas diharapkan mampu mewujudkan sasaran
utama yaitu * Pangsa Pasar Bertambah™,
Untuk lebih jelasnya mengenai analisis alternatif tindakan pengembangan

usaha ini, dapat dilihat pada Gambar 9.
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HASIL .
Strategi pemasaran
efektif
TINDAKAN Pitiin phst

bertambsh

Mutu produk masuk
standarisasi pasar eropa

Kegiatan promosi
produk lebih
efektif

Adanva
nyeleksian mutu
bahan baku

adanya tenaga
kerja khusus
pemasaran

Menambah !
galu fenags
kerjn Quality
Control
menambah
gaty tEnaga
kerja Menambah | ;';:Tﬂ'ﬂ": |
st o I:E'.Tﬁﬂ.g.ﬂ kerin f:hl.:'li-l.l:m
i Conirol
pemasarar

Gambar 9.  Analisis Alternatif Tindakan Strategis Uisaha PT. Coklat Murmi,

Makassar, 2006,
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5.2. Analisis Keputusan

Menurut Kepner (1992), analisis keputusan adalah suatu prosedur sistematis
yang berdasarkan pada pola piker yang dilakukan dalam pengambilan keputusan dari
berbagal alternatif tindakan yang ada. Analisis keputusan berguna untuk memusatkan
perhatian pada permasalahan yang menjadi prioritas utama. Selain itu, analisis
keputusan juga diharapkan dapat menjawab tindakan apa yang perlu dilakukan dalam

upaya pemecahan persoalan yang dihadapi.

Dalam melakukan analisis keputusan, maka ada beberapa langkah yang harus
dilakukan antara lain

I. Merumuskan pernyataan keputusan yakni untuk lebih memusatkan perhatian pada
persoalan yang terpilih.

7 Membuat alternatif tindakan yakni alternatif yang akan diambil untuk mencapai
sasaran vang telah ditetapkan,

3 Membuat kriteria keputusan yakni kemampuan untuk memberkan Gambaran
suatu keadaan yang lebih jelas dan terperinci mengenai hasil suatu keplilusan
yang diambil juga memperjelas cirm-cirn atau sifat keputusan tersebut dimana
pada situasi ini diberikan pembobaotan pacla masing-masing kriteria berdasarkan
kemungkinan (probability) dengan {otal nilai akhir adalah 1,00

4 Melakukan evaluasi alternatif terhadap kriteria keputusan yakni prosedur yang

digunakan untuk mengetahui alternatil’ terbaik yang dapal memenuhi sasaran.

Alternatif yang diperoleh pada alternanil Keputusan digvaliasi dengay
ermn
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menggunakan kriteri e,
Na yang memiliki nilaj pembobotan 1.00 kemudian dikalik
: ikan

dengan bobot kriteri i '
a sehingga diperoleh Suatu nilai. Alternatif yang memiliki
total nilai '
pembobotan  yang paling tinggi merupakan  alternatif yang
diprioritaskan .

5. Mengembangkan alternatif terpilih  yakni alternatif terbaik dari alternatif

keputusan yang t ' i .
p vang telah diseleksi pada alternatif terhadap kriteria keputusan,

Alternatif terpils - - -

erpilih merupakan alternatif terbaik dari alternatif keputusan yang
telah diseleksi pada evaluasi alternatif. Selanjutnya alternatif vang terpilih inilah yang
akan menjadi Lindakan untuk mencapai sasaran utama.

Sesuai dengan alternatif tindakan vang akan dilaksanakan untuk dapat
mencapai sasaran antara, maka kelima alternatif tindakan yang akan melalui analisis
keputusan adalah
1. Analisis keputusan untuk tindakan “ Menambah tenaga kerja pada bagian
pemasaran’ .

a. Pernyataan keputusan : Menentukan berapa jumlah tenaga kerja yang akan di
pakai,
b. Alternatif keputusan

A1 = Menambah satu tenaga kerja permasaran

A2 = Menambah dua tenaga kerja pemasara

' bot
¢. Kriteria Keputusan Bobo
K1= Meningkatnya penjualan 20% 0.40
K2 = Tidak ada tumpans tindih pekeriaan 0,35
k3= Danavang dibutuhkan untuk pengadaan
' 0,25

tenaga kera Rp pa L ULEULERLE
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Berdasarkan pemberian bobat kriteria

tersebut dimana bobot tertinggi (0,40)
iberikan pada
diberikan pada K1, karena dengan adanya penambahan tenaga kerja pemasaran

maka diharapkan meningkatkan penjualan 20% Kriteria ke dua (K2) diberikan
bobot 0,35 agar pembagian tugas dalam setiap bidang dalam perusahaan lebih
terfokus sehingga proses pemasaran akan lebih efektif. Kriteria dalam K3

diberikan bobot terkecil karena masalah pendanaan tidak terlalu menjadi

persoalan bagi perusahaan,
d. Evaluasi Alternatif’ terhadap Kriteria

Tabel 13.  Evaluasi Alternatif Terhadap Tindakan dalam Menentukan Jumlah

Tenaga Kerja yang akan di pakai pada PT. Coklat Murni, Makassar,
Sulawesi Selatan, 2006,

.| Bobot Kriteria (BK i ' |
Bobot Alternatif /™5 : l{;;} BAXBK | BAXBK | BAxBK | Total
BA | (040 | (039) | (025) N o
Al 050 | 060 | 050 | 020 | 021 | 0125 0535
A2 0,50 | 040 0,50 0,20 014 | 0,125 0463 |

Sumber - Analisis Penulis, 2006.
Berdasarkan hasil evaluasi alternatif keputusan terhadap kriteria keputuas
terlihat bahwa yang mempunyai total evaluasi paling tinggi yaitu Al (0,535}, ini

berarti alternatif Al yaitu “Menambah satu tenaga kerja pemasaran” menjadi

alternatif tindakan terpilih antuk  tindakan menambah lenaga kerja bagian
pemasaran.

2. Analisis Keputusan untuk iindakan :  menambah naga kerja quality control
. 151

menentukan berapa jumiah tenaga kerja yang akan

agn Keputusan - 1
a. Pemyal P dipakai.

b, Alernatif Keputusan



105

Al=M
N Manamhah satu tenaga kerja Quality Control
enambah dua tenaga kerja Quality Control
¢. Kriteria Keputusan

Bobot
K1 = Mutu bahan baku meningkat 0,50
K2 = Efektif dan Efisien :
K3 = Dana yang dibutuhkan untuk pengadaan -
Tenaga kerja Rp. 2.000.000.00 0,10

Berdasarkan kriteria keputusan diatas terlihat bahwa K1 mempunyai bobot
tertinggi (0.50) karena perusahaan ingin meningkatkan mutu bahan baku yang
meningkat sesuai dengan permintaan pasar, schingga jangkauan pemasaran lebih
luas lagi. Sedangkan K2 diberi bobot 0,40 karena diharapkan dengan adanya
penambahan tenaga kerja maka efektifitas dan efisiensi perusahaan dalam
peningkatan mutu bahan baku dapat tercapai. Kriteria yang memiliki bobot 0,10
yaitu K3, karena dengan adanya penambahan fenaga kerja maka perusanaan

membutuhkan dana + Rp. 7.000.000,dengan harapan dapat menghasilkan funzn

baku berkualitas.

d Evaluasi Alternatif terhadap kriteria

Tindakan dalam Menentukan Cara

. Alternatif Terhadap
Tabel 15. Evaluasi Allerna PT Coklat Murni, Makassar,

Menyeleksi Mutu Bahan Bahku pada
Sulawesi Selatan, 2006.

IR ey =
Bobot Kritena (BR} | R y
[Bul.mt Alternatif FEI_—'__E?_ I| k3 | BAxBR BAxBK | BAxBK | Total
BA | 0,40 ¢y Y (s, S
: J————‘”—%ﬂ‘ 1—51%}7'"[@_56_! p2s | 018 | 006 0,49
£ —%‘;,;I—@’ai 40 1 025 | 022 | op4 | 0ol
A2 | Y S e

" - T .-.- ._-l.‘ -
Sumber : Analisis Penulis. o,
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Berdasarkan hasil evalyasj altenatif keputusan tethadap kriteria keputusan,
terlihat bahwa yang Mempunyai total evaluasj paling tinggi yaitu ini berarti
alternatif A2 yaitu 0,51, Ini beram © Menambah dua tenaga kerja Quality
control™ menjadi alternatif tindakan terpilih untuk efektifnya seleksi mutu bahan

baku,

Untuk lebih jelasnya mengenai Analisis Tindakan Terpilih Pengembangan

Usaha pada PT. Coklat Murni dapat dilihat pada Gambar 10,
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Stratep
HASIL £1 pemasaran
efektif
TINDAKAN Pangsa Pasar

bertambah

Kegiatan promosi
produk lehih
efekuf

Mutu produk masuk
standarisas) pasar eropa

Adanya Serleks
mutu bahan baku

II adanya tenaga |
kerja khusus
pemasaran

Menambah dua
tenaza kerja
Quality Control

Menambah satu
tenaga kerja
pemasaran

. LI ik Pe :ﬂmhangﬂn Usaha
2 - Analisis Tindakan Terpilih Peng ,
Chunl 20 Etzgrﬁ Eﬂﬁﬁ; Murni, Makassar, Sulawes Selatan, 2006,
a 3 v
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BAGIAN ENAM
MATRIKS PERENCANAAN PROY EK
PENGEMBANGAN AGROSISTEM

6.1. Matriks Perencanaan Proyek Pengembangan Agrosistem

Matriks pengembangan agrosistem adalah kelanjutan dar tindakan alternatil’
terpilih, dimana masing-masing tindakan tujuan didefinisikan, menentukan ukuran
tercapainya tujuan dan system informasi pengendalian, menentukan sarana yang

diperlukan dan besarnya biaya yang diperlukan,

Matriks perencanaan sualu provek adalah suatu alat umtuk mengembangkan
rancangan proyek. Matriks perencanaan ini menggambarkan bagaimana tindakan
yang akan dilakukan untuk memenuhi sasaran antara dan sasaran utama, SeTia SArand
dan biaya yang diperlukan untuk mewujudkan tindakan tersebut.

Dalam matriks pengembangan usaha ini membahas mengenai empat hal yaitu
dampak dari sasaran utama, Sasaran antara dan tindakan-tindakan yang dibayl

menjadi tiga bagian yaitu uraian tujuan sesuai tingkatan, ukuran lercapatiyg v

' anls 1 r 1 FIRE s
dan svstem informasi pengendalian. K husus bazan tindakan-tindakan dibagi atas
a -

I dBI'I b'ﬂ\'ﬂ :'«E. L d|- -\...|.|_.|"P-|.‘t i) L =

tersehut.

c ang
: «eh merupakan suatu proses Y
rencanaan prove
Penyusunan matriks pe

biasanya harus dilakukan secara berulang-ulang. Setelah mengetahui
bertahap dan biasan

"lﬂl 1 I:‘S L :-k p:;]ili_‘_‘l“l'ﬁ“lﬂu“ ﬂ2| \\.'.‘i| o L., n'l..]]'-.ﬂ Eaﬂga

. e .ean baik. Untuk lebih
k pakah perusiahaat dapat berlan deng
dapat menentukan apakah P



jelasnya mengenai

Makassar dapat dilihat pada Tabel 16

Tabel 16. Matn'l_-:s Perencanaan Proyek Pen
Murni, Makassar, Sulawes;
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matriks
Pehgembangan agrosistem pada PT. Coklat Murni,

gembangan Agrosistem Pada PT. Coklat

Pangsa pasar bertambah

Pangsa pasar bertambah 2
negara

Sasaran Antara :

Kegiatan promosi produk
lebih efektif

- Mutu produk masuk

- Kegiatan  promosi
efektf (bertambahnva 2
konsumen baru)

Selatan, 2006,
~ Uraian Tujuan Sesuai _
Urai TI:EI?:; ]:":t::sua: UkuranTercapainya Tujuan System Informasi
' Dampak : Pengendalian
Strategi pemasaran efekuf Daerah pemasaran General Manejer
: — bertambah 2 negara
| Sasaran Utama ; = e

General Manejer

lchih

(ieneral Manejer

standarisasi pasar eropa Standarisasi mutu produk | - Manger Operasional
tingmi ( Kadar air 5%,
kotoran 2.5%, jumlah biji
kakao per 100 gram 110
biji) S |
Khusus Tindakan Qarana vang diperlukan | BiavaiBp) |
- Menambah satu ftenaga - biaya perekrutan 210,000
kerja pemasaran . To—
- Menambah dua tenaga - Biava perekrutan R

kerja Quality Control

SQumber © Analisa Penulis, 2006,

6.2. Rencana Kerja Proyek Pengembangan Agrosistem

Rencana kerja proyek adalah suat
proyek yang dapat mcm
kegiatan perusahaan dapat perkembang pesa

jawab dari masing-masing tind

penjadwalan kegiatan.

berikan suatu ringkasan mengenal

akan vang akan dilakukan,

u usaha umtuk menyusun suatu kegiatan

pelaksanaan rencana

t vang di dalamnya meliputi penanggung

hasil kegiatan serta
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BAGIAN TUJUH
ANALISIS PERSOALAN POTENSIAL

Analisi i
alisis persoalan potensial adalah suaty prosedur yang memungkinkan kita

thenMsEl et depen, imelibad 4pa yang terkandung di dalamnya dan kemudian

kembali ke masa kini untuk mengambil tindakan sekarang selama masih dapat

dilakukan hal-hal yang paling baik. Analisa persoalan potensial adalah pola berpikir
yang memungkinkan merubah dan memperbaiki waktu vang akan datang. Proses ini
menjamin kita bahwa wakiu yang akan datang sebaik vang dapat kita gunakan.
Tindakan yang terpilih setelah proses anahisis keputusan {AK), kemudian dilanjutkan
dengan penyusunan kerangka pelaksanaan tindakan pencegahan persoalan yang
menggunakan analisis persoalan potensial (APP),

Langkah-langkah yang ditempuh dalam analisis persoalan potensial meliputi
merumuskan pernyataan rencana kegatan, menvusun skenario  kegialan,
mengidentifikasikan tahap rawan, mengidentifikasikan persoalan potensial krusu
mengidentifikasi sebab-sebab munculnya setiap persoalan potensial khusus dan
menetapkan tindakan-tindakan ~ pencegahan  5era menetapkan  tindakan

penanggulangannya.

¢ Pernyataan rencana kegiatan adalah pernvataan vang berhubungan dengan

1 5 y 3

berikan arahdan tujuan dari alternative terpilih sebagai jawaban terhadap
memberikan a

persoalan yang timbul.
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» Skenario kegiatan adalah

S-E a ]_ Im T - '1. t

ntifikasi 5
I:ﬂ ! kasi tahap rawan dari setiap kegiatan adalah mengidentifikasi langkah dari
ggriatan }’ﬂﬁg.mudah mengalami kegagalan. Sesuatu yang terjadi dapat menjadi
hambatan bagi kelangsunpan skenario kegiatan yang akan dilakukan. Pada tahap
ini, skenario kegiatan yang dianggap memiliki tahap rawan dinyatakan dengan

“Ya" untuk kemudian diteruskan ke tahapan berikutnya sampai pada tindakan

pencegahan dan penanggulangan sedangkan skenario kegiatan yang dianggap

tidak memiliki tahap rawan dinyvatakan dengan *“1'idak™ dan tidak perlu diteruskan
ke tahap selanjutnya.

e Identifikasi persoalan potensial khusus dimaksudkan untuk mengetahui dengan
mudah persoalan yang mungkin timbul pada tahap-tahap rawan persoalan
potensial, schingga dalam pengambilan tindakan pencegahan dan tindakan
penanggulangan dengan cepat dilakukan.

e Tindakan pencegahan adalah  dimaksudkan untuk  mengurang el

menghilangkan sebagian atau keseluruhan sebab yang ditimbulkan dar suatu

persoalan potensial. Jika lindakan ini dapat dilaksanakan, maka diharapkan

bahwa hasil yang diperoleh akan lebih baik bila dibandingkan melakukan

tindakan penanggulangan.
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Tindakan penaggulg :
BEulangan adalah dimaksudkan sebagai upaya terakhir untuk

mfmgl.lﬂlﬂgi ﬂkihﬂt
persoalan-persoalan yang tidak dapat dihindari. Hal mi

dilakukan '
i untuk menanggulangi sebab-sebab persoalan potensial khusus yang

telah muncul ataukah tidak dapat dihindari walaupun dapat dilakukan tindakan
pencegahan, tindakan penanggulangan ini bersifat mempertahankan pelaksanaan
skenario kegiatan yang telah direncanakan sebelumnya.

Struktur kegiatan merupakan upava untuk menyusun rencana kerja yang juga
merupakan rangkuman dari identifikasi tahap-tahap rawan, persoalan potensial
khusus, sebab-sebab persoalan potensial khusus, tindakan pencegahan dan
tindakan penanggulangan.

Struktur tindakan ini dimaksudkan agar setiap kegiatan yang akan dilakukan
dapat saling mendukung dan berlangsung sesuai dengan harapan. [Dapat dicapai
perluasan usaha yang didukung oleh tenaga kerja yang terampil.

Berdasarkan ke tiga alternatif tindakan terpilih maka analisis masing-masing

tindakan adalah sebagai berikut |

Rencana Kegiatan : Menambah satu tenaga kerja pemasaran dan dua wenaga kerja

quality control

/b Skenario pelaksanaan kegiatan
|. Pasang pengumuman lowongan pekerjadan
1 UMUman

2. Menyediakan angearan pemasangan pel

3. Seleksi calon tenagd kerja
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74 ldentifikasi Tahap-Tahap Rawan
L. Mencari media cetak yang tepat
2. Menentukan besarnya anggaran
3. Menentukan jadwal seleksi
/¥ ldentifikasi Persoalan Potensial Khusus

1. Tidak tercapai kontrak kerjasama dengan pihak media cetak
2, Tidak ada anggaran

3. Sulit menentukan jadwal
/b Identifikasi Sebab Persoalan Potensial Khusus
|. Biaya pemasangan pengumuman lowongan pekerja besar
2. Kegiatan tidak terdapat dalam perencanaan anggaran lahunan
3. Jadwal kerja manejer perusahaan padat
/¥ Tindakan Pencegahan
1. Melakukan negoisasi dengan pihak media cetak
7 Memasukkan kegiatan ini dalam perencanaan anggarin lahiunan

3. Menyediakan wakiu Khusus untuk pelaksanaan seleksi

/¥ Tindakan Penanggulangan

1. Mencari media cetak lamn

7 Menggunakan anggaran cadangan perusahaan

3 pembentuk tim khusus untuk pelaksanaan seleksl
.

151 - [ rusahaan
1 lebih jelasnya mmuenai analisis wm-ﬁlan p-:"}tensnal pada pe
Untuk lebt N &

kasus dapat dilihat pada Tabel IS,
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B, A\GIAN DEL ¢

%.1. Pendahuluan

Tanaman k c
n kakao merupakan salah saty komoditi perkebunan yang memiliki

peranan penting dalam perdagangan internasional, karena komoditi ini disamping
dibutuhkan oleh industri bahan makanan Juga dibutuhkan oleh industri non bahan

mﬂk“ﬂun. Biji kﬂkﬂﬂ Eﬂhtlum digl“]ﬂkﬂl’l oleh i“‘dilﬂ”i tersehut terlebih dahulu diolah

menjadi produk butter, cake, powder dan liquor oleh perusahaan pengolahan biji

kakao.

Komoditi kakao di Sulawesi Selatan merupakan salah satu komoditi vang
banyak diusahakan oleh petani, oleh karena komoditi ini memiliki nilai jual vang
tinggi dan proses usahataninya yang tidak terlalu sulit. Semakin banvak petani vang
berusaha tami kakao, maka volume produks: kakao setiap tahunnya akan mengaizms
peningkatan sehingga volume ekspor kakao pun akan semakin meningkat

Masalah utama vang dihadapi perkakaoan Indonesia adalah masalah mutu bep
kakao yang dihasilkan oleh petani, semeniara bagi negara-negara lujuan ekspor

masalah mutu menjadi perhatian utama. Kakao Indonesia diangeap bermutu rendah

karena kurang mengandung lemak kakao, kurang kuat mengandung cita rasa coklat

dan terlalu kuat rasa asamnya. Khusus biji kakao vang berasal dari rakyat dinilai

Gdak tenisinin terfe mentasi dengan haik dan mengandung cacat-cacal yang tidak
1 erjami

dikehendaki oleh industri pengolahan bji Kahao
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Mutu kakao vang ¢
g 1endah, salah saqy penyebabnya adalah pengolahan oleh
L vang kura i '
petani yang ng baik Misalnya proses fermentasi_ pengeringan, penyortiran dan

penyimpanan hanya dilakukan sekedarnya saja atau bahkan sama sekali tidak
dilakukan proses tersebut,

Semua industri pengolahan bij1 kakao baik di dalam maupun di luar negeri,

membutuhkan biji kakao yang sesuai dengan standarisasi mutu sehingea proses

pengolahan biji kakao akan menghasilkan produk yang bermutu tinggi. Industri
pengolahan biji kakao kadang-kadang menolak hahan baku biji kakao yang berasal
dari petani alaupun pedagang pengumpul karena muty biji kakao yang ditawarkan
tidak sesuai dengan standarisasi mutu kakao vang diharapkan. Untuk mendapatkan
biji kakao yang berkualitas, maka sebelum biji kakao dari petani atau dari pedagang
pengumpul diolah oleh pihak industri, dibutuhkan suatu perusahaan vang dapat
melakukan suatu proses pengolahan terhadap biji kakao yang tidak sesuai dengan
standarisasi mutu menjadi biji kakao yang sesuai dengan standarisasi mulu yang

diharapkan oleh pihak industri ataupun sesuai dengan permintaan ekspor, schiniua

dapat meningkatkan harga jualnya
Adanya kebutuhan dari pihak industri dan importir kakao akan perusahaan

vang mampu mengolah dan menghasilkan by sakao Vang sesual dengan standarisasi

mutu yang diharapkan maka penulis berinisiatii’ unfuk mendirikan suatu usaha vang
bergerak di bidang pengolahan biji kakao,

: .rypakan hasil interaksi dengan
; nulis buat, merupa
Rancangan usaha yang pe

. e | z 5
perusahaan kasus selama melakukan prakiek Apang
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g.2. Nama dan Lokasi Perusahaap

Perusahaan yang didirikan in:
ni bernama “\p Cokl
: al Makmur” yang berlokasi
di Jalan Kajenjeng 5, Perumnas Antang

Kecamatan Manggala Kota Makassar,
rtimban
dengan pe gan bahwa Kecamatan Manggala merupakan tempat tinggal penulis

dan memiliki lokasi yang strategis karena berada dekat jalan utama yang merupakan

sarana mempermudah kelancaran usaha nantinya

8.3, Struktur Organisasi Perusahaan

Struktur  organisasi  adalah kegiatan — melakukan  pengelompokan,

menghubungkan antar kelompok-kelompok yang melakukan tugas dan wewenang

dari pimpinan perusahaan. Struktur organisasi perusahaan dapat dilihat pada Gambar

1l.
PIMPINAN
v ' .
: - T
BAGIAN BAGIAN PENGADAAN BAGIA
KEUANGAN BAHAN BAKU/PRODUKSI FEMhbhmMiJ

‘ BURUH

Gambar 11. Struktur Organisasi pada UD Coklat Makmur di Kecamatan Manggala,

Kota Makassar, 2006.
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g.4, Analisis Posisi

Analisis posisi adalah suayy analisis mengenai kondisi atau keadaan dari
sumberdaya-sumberdaya yang dimiliki

oleh perusahan, Dengan sumberdaya itulah

segala aktivitas perusahaan dapat berjalan secara efektif dan efisien.  Adapun

sumberdaya-sumberdaya yang dimiliki perusahaan adalah sumberdaya lahan dan

bangunan, sumberdaya manusia, sumberdaya peralatan dan sumber diigi Hnaial

8.4.1. Sumberdaya Lahan dan Bangunan

sumberdaya lahan  adalah tanah  lempat  didirikannya  bangunan  fisik
perusahaan sehagal tempat berlangsungnya proses produksi.  Adapun sumberdaya
lahan yang dimiliki oleh UD. Coklat Makmur seluas 500m* dengan nilai Rp.
50.000.000. Sumberdaya bangunan adalah segala sarana fisik yang dibangun oleh
perusahaan guna memperlancar jalannya roda perusahaan. Sumberdaya bangunan

yang dimiliki perusahaan seluas 300 m° dengan nilai Rp. 60.000.000.

8.4.2. Sumberdaya Manusia

Sumberdaya manusia merupakan aktiva terpenting pada setiap perusabian

: T 5 erdava-
dimana manusia sebagai penggerak  dan nengelola-pengelola sumberda;
1man : LS

it - rdiri dari
sumberdaya yang lain gumberdaya manus:a Yang dimiliki perusahaan te
I = -

' d ahan baku
tenaga kerja tetap sebanyak 4 orang yailu pimpinan. bagian pengadaan bahan

F [ ! kﬂ.n
meran ka 1 I d. k 1. hﬂEj an p‘an]aﬂﬂm“ dﬂll h'nig_lﬂ.ﬂ L‘Ellﬂﬂg-an. S-E:dﬂ'['lg
g ba-glﬂ" Fl O 51,



120

tenaga kerja Hidak tetap sebanyak 5 Orang yang keseluryh
ann
bagian produkst. ya merupakan buruh

§.4.3. Sumberdaya Peralatan

Sumberdaya peralatan adalah semua sarana atau fasilitas yang berupa alat

yang digunakan dalam kegiatan oerasional perusahaan dalam menghasilkan sesuat
uaty

yang bermanfaat. Sumberdaya peralatan yang dimiliki perusahaan dapat dilihat pada
Tabel 19.

Tabel 19. Sumberdaya Peralatan pada UD. Coklat M .
- al Makmur di Ke
Kota Makassar, 2006, wr di Kecamatan Manggala,

Sumber : Data Pnimer sete
Berdazarkan Tabel 19

selama setahun adalah sebesar Rp. 535.000,- atau

ah diolah, 2006,

dapat diketahui bahwa nilai penyusutan

| Nilai(R Nilai
; Jumlah | Umur Pl
No | Jenis Peralatan (Unit) | (Tahun) | Lama | Sekarang PEHEE:THH

1 | Timbangan 1 l 600.000 |  530.000 0,000 |
2 | Timbangan listrik 1 1 650.000 | 580.000 70000 |
3 | Tester kadar air 1 I 3.000.000 | 2.750.000 250.000 |
4 | Terpal 4 ! 200,000 [ 160000 |  A6UUG

5 | Garpu kavu 4 | 100.000 60.000 4600

6 | Tampi 5 l 25000 | 150001 1009

7 | Kalkulator 2 I | 200000] 180000)  :UU

g | Meja kantor 2 1| 200000] 175000} 2. 0O%

| 9 | Kursi kantor 4 || 100000| 90.000 AL o
Total 5075.000 | 4540000 | 535,000

peralatan

Rp. 44.583.3 per bulan.
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g.4.4. Sumberdaya Finansial

Sumberdaya finansial adg]
ah semua harta ;
vang dimiliki oleh perusahaan bai
ik

berupa UaNg 1AL Maupun barang-barang lainnya yang sewaktu-waktu d
u-waktu dapat

diuangkan, kemudian diinvestasikan
pada usaha yang dilaks
anakan. Sumberdaya
finansial yang dimiliki oleh perusahaan dapat dilihat pada Tabel 20

Tabel 20. Sumberdaya Finansial pada UD. Coklat M

Kota Makassar, 2006, akmur di Kecamatan Manggala,
Hln_ —— sumberdaya _ Ukuran fisk [ Nilai(Rp) __|
: 300 m 50.000.000
Bangunan 300 m* 60.000.000
2. | Manusia : :
- tenaga kerja telap 4 orang
- tenaga kerja tidak tetap 5 orang
3. | Peralatan 24 unit 5.075.000
4. | Neraca
- Harta Tetap (1+2+3) 115.075.000
- Harta Lancar 1060 (0
- Modal 125.075.009

Sumber - Data Primer Setelah diolah, 2006.

Berdasarkan Tabel 20, di atas diketahui bahwa modal yang dimiix
perusahaan sebesar Rp. 175.075.000,- vang terdiri atas harta (etap sebesar Hp
115.075.000,- dan harta lancar sebesar Rp. 10.000.000.

8.5. Analisis Kinerja
untuk mehihal kondisi perusahaan sera hasil yang

Analisis kinerja digunakan

diperoleh perusahaan,
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8.5.1. Proses Pengadaan Bahan By,

d
Proses pengadaan bahan baky Pada awalnya dilakukan dengan cara

mendatangi petani kakao dan pedagang bengumpul di beberapa kecamatan yang ada

di Sﬂlﬂ“"ﬂsi Selatan, Sﬂbﬁlum dl-::lﬂkllkﬂ.ﬂ I:I'IE_'.'I"I!]]’_‘InﬂlEﬂ‘|'|_r d-ﬂﬂkﬂkﬂﬂ mgulmsi mﬂ_ngﬁnai

harga, kuantitas dan kualitas dari biji kakao sera meminta kesediaan petani atau

pedagang pengumpul untuk menvediakan biji kakao yang telah difermentasi dan
mengirimnya ke alamat perusahaan.

Harga pembelian bahan baku biji kakao yang ditetapkan oleh perusahaan
berdasarkan nilai rupiah terhadap dollar dan mutu biji kakao ity sendiri. Kualitas biji
kakao yang dipatok oleh UD, Coklat Makmur yaitu mengandung kadar air 7%,
kotoran 2,5% dan jamur 4%. Jika kuahtas rendah atau persentasenya lebih banyak
dan masih bisa ditolerir, maka akan dilakukan pemotongan harga. Sedangkan Hean
Count yaitu 110 biji per 100 gram, jika lebih atau sama dengan | 15 biji per 100 gram
akan ditolak.

8.5.2. Proses Produksi

Proses produksi adalah segala kegiatan yang menciptakan atau menambah

kegunaan suatu barang dan jasa dengan mengeuaral faktor produksi yang ada.

Proses produksi yang dilakukan oleh UD. Coklat Makmur adalah sebagai

berikut :
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Penimbangan

Karung-karung berisi biji kakao yang telah tiba diturunkan dari mohil

) . selanjutnya
ditimbang untuk mengetahwi beray biji

kakao per karung dengan menggunakan
timbangan 100 kilogram,

Pengetesan Mutu

proses pengetesan mutu dimulai dengan pengambilan sampel yaitu mencurah
sckitar 5% biji kakao dari setiap karung, selanjutnya diambil sampe! secara acak
dan ditimbang dengan timbangan listrik seberat 100 gram. Sampel tersebut

diperiksa dan dihitung beant counl, persentase koloran dan jamurnya.

Pengukuran Kadar Air |

Pengukuran kadar air pertama ini dilakukan sebelum penjemuran  dengan
mengambil beberapa sampel biji kakao dan mengukur persentase kadar airmya
dengan menggunakan alat tester kadar air. Bahan baku biji kakao vang
mengandung kadar air 7% langsung disortir, sedangkan biji kakso yang
mengandung kadar air lebih dari 7% akan dijemur terlebih dahulu.

Penjemuran

Biji kakao dengan kadar air lebih dari 7%%. dikeluarkan dari karung untuk dijemur

dengan bantuan sinar matahari, Proscs penjermuran ini dilakukan di halaman

depan perusahaan dengan menggunakan alas rerpal. Garpu kayu digunakan untuk

, adar ai
meratakan penjemuran hiji kakao. |.ama penjemuran tergantung pada kadar &it

biji kakao tersebut.



124

pengukuran Kadar Air I1

pengukuran kadar air kedua ini dilakukan untuk mengetahui kadar air b
rair bip kakao

yang telah dijemur. Jika kadar aimya sudah 79 dapat langsung disorti
ung disortir,

. Penyortiran

Proses penyortiran ini dilakukan dengan cara memisahkan biji kakio dari
kotoran-koloran seperti batu, pasir, kerikil.daun dan biji kakao yang cacat dengan
menggunakan tampi serla memisahkan biji kakao yang berdempet,

- Pengepakan
Biji kakao yang telah disortir dikepak ke dalam karung goni kemudian ditimbang
dengan berat 100 kg Karung tersebut sebelumnya telah diberi merek dengan
nama perusahaan, nama barang, berat kotor dan berat bersih. Setelah ditimbang
karung tersebut dijahit dengan erat.

- Penvimpanan
Biji kakao yang telah dikepak dalam karung akan disimpan di gudang sampat iba
waktunya untuk dikirim ke konsumen,

Proses produksi biji kakao pada UD. Corlal Makmur secara lebih jelas dapat

dilihat pada Gambar 12.
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453, Proses Pemasaran

Proses pemasaran merupakan

lanjutan dar Proses produksi, kegiatan

pemasaran bertujuan agar apa yang telah diinvestasikan dalam kegiatan produksi
5i

dapat diperoleh kembali dengan mendapatkan sejumlah |aba dari hasil penjualan

cebapai imbalan mvestasi yang dilakukan selama ini.

Proses pemasaran biji kakao pada UD. Coklat Makmur dilakukan dengan cara
mengadakan kerjasam dengan beberapa perusahaan pengekspor ataupun pengolah bij
kakao yang ada di Makassar. Sebelum biji kakao yang dikirimkan, pihak perusahaan
menghubungi pihak konsumen melalui telepon untuk melakukan negoisasi. Setelah
ada kesepakatan mengenai kuantilas, kualitas, wakiu pengiriman, harga dan sistem
pembayaran maka biji kakao siap dikirim dengan menggunakan mobil truk.
Perusahaan menetapkan harga jual biji kakao berdasarkan nilai rupiah terhadap dollar
termasuk ongkos kirim dengan kesepakatan harga lebih tinggi dibanding dengan
harga biji kakao yang tidak difermentasi. Sistem pembayaran yaitu setelah biji k20
tiba dan diperiksa oleh pihak konsumen akan dibayar tunat.

Aspek pemasaran sangal menentukan kelangsungan usaha khususnva usaha

_ P . ari perusahaan
yang baru berkembang sehingga harus mendapal nerhatian penuh dari p
] x |

' liputi
mengenai beberapa hal yang berhubungan dengan aspek pemasaran yang metip

dan ds amasaran.
spesifikasi produk, permintaan, penawa ran dan daerah pemas
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g.5.3.1. Spesifikasi Produk

Produk yang dihasilkan bery
Pa hljl kaka,u ferm .

Sniasi yang sudah kerin

g

perwarna coklat dengan kadar air 7% dap beant couns 100 biji per 10
per 100 gram serta

bebas dari kotoran. Biji kakao tersebut dikemas dg
lam karung gon; i
gomi berkapasitas 100

kg yang telah diberi merek dengan nama perusahaan berat kotor dan berat bersih
* erat bersi

serla dijahil dengan erat.

§.5.3.2. Permintaan

Permintaan merupakan jumlah barang atau Jasa yang akan dibeli konsumen
pada periode, waktu dan keadaan tertentu. Suatu barang mempunyai permintaan
karena barang memiliki nilai kegunaan. Karena itu suatu barang memiliki tingkat
permintaan berdasarkan tingkat kegunaannya. Bagi usaha atau bisnis harus senantiasa

bersiap untuk menghadapi setiap kemungkinan penambahan atau penurunan jumizh

permintaan produk yang ditawarkan.
Pada saat sekarang ini tuntutan dunia akan mutu semakin diutamakan. Salah

satu usaha untuk menjaga mutu kakao vang merupakan salah satu komoditi  yang

banyak dikonsumsi oleh negara maju dan herkembang adalah dengan memperbaiki

sistem pengelohannya, Pengolahan biji kakao yang dimaksud adalah dengan

melakukan pengolahan pasca panen yaitu fermentasi, pengeringan, penyoruran dan

pengemasan dengan baik.
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Biji kakao hasil fermentas; yang baik akan mengahasilkan b
an biji

. _ ) . o kakao Yang
verkualitas tinggi yaitu memiliki citarasy vang kuat

| Kakao yang bermuty tinggi akan
menjadi rebutan di pasar lokal maupun

Intemasional. Hal in disebabkan semakin

meningkatnya tingkat konsumsi masyarakat terhadap makanan dan mj
minuman yang

menggunakan bahan baku kakao, sehingga usaha pengolahan dan industri kak
af

semakin meningkat.

%.5.3.3.Penawaran

Penawaran merupakan besarnya barang vang ingin dan dapat ditawarkan
produsen pada berbagai tingkat harga. Penawaran juga berhubungan langsung dengan
harga dan jumlah barang yang dimiliki.

Biji kakao yang sekarang ini masih diperjualbelikan oleh sebagian besar
petani adalah biji kakao yang tidak melalui fermentasi atau kurang fermentasi. Untuk
0 UD. Coklat Makmur selalu menawarkan biji kakao yang telah difermentast dan
bermutu tinggi serta sesuai dengan standar mutu yang diinginkan pihak komsumen

sehingga berapapun jumlah yang ditawarkan selalu laku di pasaran

8.5.3.4.Daerah Pemasaran

Daerah pemasaran diperlukan untuk mengalokasikan alau menyalurkan hasil

;an dipasark
produksi ke wilayah konsumen. Pemasaran biji kakao perusahaan akan dipasarkan

_ : ada di
lanpsung kepada perusahaan exportir dan industri pengolahan biji kakao yang

Makassar.
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§.5.4. Analisis Biaya dan Pendapatan

Analisis biaya bertujuan untyk mengetahyi besarnya biaya dik
| | yang dikeluarkan
cclama pande tertentu. Biaya adalah segala dana

yang diinvestasikan untuk

relangsungan kegiatan produksi dalam suaty peri
periode tenentu dari s
uatu usaha,

adapun biaya yang digunakan adalah berupa biaya tetap dan biaya variabe]

§.5.4.1.Biaya Tetap

Binya tetap adalah biaya yang silanva tidak dipengaruhi oleh besamya
produksi yang dihasilkan, jumlahnya realtif tetap sekalipun total produksi berubah,
Adapun biaya tetap yang dikeluarkan oleh UD. Coklat Makmur selama satu bulan
sebesar Rp. 2.454.583,3 Untuk lebih jelasnya dapat dilihat pada Tabel 21

Tabel 21. Biaya Tetap vang Dikeluarkan Selama Satu Bulan Oleh UD. Coklat
Makmur di Kecamatan Manggala

ha Uraian Nilai (Rp)
I. | Gaji Tenaga Kerja Tetap 22001
2. | Rekening Listrik ) (U
3. | Rekening Telepon 40K
4, | Penyusutan Alat 4'4q.‘!-=:'r.* i
| 5. | Biaya perizinan I __'7'4'514 {; ;;rg
Total R i 2. 409,09, |

Sumber : Data Primer Setelah Diolah, 2006

8.5.4.2.Biaya Variable

. 5 pai den
Biaya variable adalah biava yang besarnya berubah fhaly 40 =

dikeluarkan oleh UD. Coklat

besamnya jumlah produksi. Adapun biava variabel vang
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pakmur selama satu bulan sebesar Rp. 12.235 000

untuk lﬂblh jﬂlagn

ya dapat
s da Tabel 22,
dilihat pada Ta

rabel 22. Biaya Tetap yang Dikeluarkan

: Sel
Makmur di Kecamatan Manggala_ €lama Saty B

ulan Oleh UD Coklat

Kota Makassar. 2006

No| _ Uraian Jum| Tai

. | Biji Kakao @Rp. 7000,- l-i?u?g r:ga; ::EE;H
7. | Upah Tenaga Kerja Tidak Tetap @Rp.200.000.- | s orang 1.000.000
3. | Karung Goni @Rp.5000,- 15 buah ' 24 0
4, | Biaya Pemasaran ‘ 45[}IU|]{]
e _ Total oy e
%ﬂTﬁrﬂala—Frimer Setelah Diolah, 2006, 25000

§.5.4.3, Pendapatan

Pendapatan adalah hasil produksi yang diperoleh dalam bentuk materi dan
dapat kembali digunakan untuk memenuhi kebutuhan akan sarana dan prasarana
produksi. Pendapatan ini umumnya diperoleh dari hasil penjualan produk, atau dapat
pula dikatakan bahwa pendapatan merupakan selisih antara total penerimazn usaha
dengan tolal biaya yang dikeluarkan dalam kegiatan usaha dalam satu periode
tertentu,
ok lat Makmur selama satu bulan sebesar

Pendapatan yang diterima oleh UD. C

Rp. 954.375,1 untuk lebih jelasnya dapat dilihat pada Tabel 25.
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abel 23. Analisis Pendapatan Selama gq

u B
Kecamatan Manggala, Kota Makassar, 2006, tlan pada UD, Coklat Makmur gi
’ﬁﬁ__ﬂ_ Uraian _'_'_'—'—'—~—-—_._._______________
1 | Hasil Penjualan T —— Nilai (R
2 | Biaya Tetap 15.750.000
3 | Biaya Variabel 24545833
4 | Total Biaya (2+3) 12,235,000
5 | Pendapatan Kotor (1-4) 14.689.583 3
6 | Pajak (10%) 1.060.416,7
7_| Pendapatan Bersih (5-6) - 106.041.6
gumber : Data Primer Setelah diolah, 2006, 934.375,1

8.6, Dampak Lingkungan

Dampak lingkungan ekologis yang ditimbulkan oleh perusahaan adalah
adanya limbah berupa biji yang cacat, biji yang membusuk dan serat-serat dari biji
kakao vang telah disortir. Limbah tersebut ditanggulangi dengan cara menampungnva
dalam lubang atau tempat sampah kemudian dibakar.

Dampak sosial ekonomi yang ditimbulkan dari pendirian perusahan ini acz a&
terciptanva lapangan kerja bagi masvarakat di sekitar perusahaan, sehingua dapat
mengurangi tingkat pengangguran.

8.7. Penutup
dan pemasaran, maka

Dengan melihat potensi pengembangan aspek produksi

usaha ini layak untuk dikembangkan.
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EPILOG

. Refleksi

Dengan selesainya kegiatan praktek lapang pada pT Coklat Murnj
A urni, maka

Jda beberapa pelajaran penting yang sangat berharga dan dapat dipetik hikmah
ahnya

olch penulis dan oleh orang lain, Pelajaran-pelajaran penting yang penulis peroleh

selama prakick lapang adalah :

Penerapan strategi pemasaran yang berjalan dengan baik dan terencana
sangat mendukung tercapainya tujuan perusahan,

Penerapan strategi pemasaran yang dilakukan secara professional dan terencana
dengan baik dapat menghasilkan kinerja proses yang optimal, sehingza tujuan
perusahaan dapat tercapai.

Kegiatan promosi dan pengenalan produk merupakan factor pendukung
keberhasilan suatu usaha.

Adanya persaingan dalam dunia usaha tidak perlu terlalu dikhawatirkan. bahhan
harus dijadikan tantangan untuk memjadi yang terhaik, Walaupun para pesaing

lebih berpengalaman dan lebih besar yrituk itulah dibutuhkan kegiatan promosi

| ' dengan
dan pengenalan produk yang dapat ditempuh melalw heberapa cara denga

hut pangsa pasar
maksud mempertahankan konsumen yang cudah ada dan merebut pa

yang tersedia.
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pelayand? maksimal demi pemenuhan kebutuhan gy kep
uasan konsymen

ape mempertahankan kepercayaan konsumen terhadap
Pemakaian

produk perusahaan.

Dalam upaya mempertahankan pemakaian produk perusahan oleh konsumen,
maka pelayanan maksimal demi pemenuhan kebutuhan konsumen baik kualitss
maupun kuantitas mutlak dilaksanakan, yang juga akan berpengaruh sectiy
Jangsung lerhadap peneriman keuntungan perusahan,

Kerjnsama antara perusahaan dengan pihak luar baik importer maupun
petani selaku penghasil bahan baku sangat diperfukan untuk menunjang
keberhasilan usaha.

perusahaan dalam mengelola usahanya tidak bisa bergerak sendiri dalam artian
bahwa dibutuhkan pihak-pihak lain, dalam hal ini perusahan membutuhkan
petani untuk menghasilkan bahan baku secara berkesinambungan dan imparter
yang akan menyerap produk yang dihasilkanya.

Sistem informasi dan data yang akurat dari perusahan merupakas hal
yang sangat penting untuk menemukan dan mencari jalan Keluar dari
suatu permasalahan.

' ang ak kan bekal
Informasi yang lengkap dan didukung oieh data vang akurat merupa

' ‘hadapi oleh suatu
yang sangat penting untuk menemukan masalah yang dihadap

ah tersebut. Jika masalah

rpecahkan,

! ' ahi  masal
perusahan serta mencan solusi pemecahan dan m

fah an dan dapat 1€
yang menghambat pencapaiin easaran telah ditemuka
' cana.
<ialan sesuai dengan ren
maka diharapkan roda |1n:1'1.1'~;11m:||1 dapat by pjalan ses
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, Saran
L pihak perusahan perlu menambah tenaga kerja khusus
pﬂmasaran}rak Eﬂhingga

pimPi“a“ tidak merangkap sebagai bagian
pemasaran lag; da
N dapat

herkonsenirasi pada tanggung jawabn
va serta tenaga kerja k
fa khusus pemasa
ran

santinya dapat melaksanakan kegiatan pema
saran secara profess
onal sesuai yan
g

diharapkan oleh perusahan.

L]

perusahan sebaiknya melakukan kegiat: .
: glatan promosi melalui inter
et agar produk
yang dipasarkan dapal dikenal olch para importer kakao di luar negeri, disampi
3 Ing
tetap memberikan pelayanan terbalk kepada konsumen untuk menjaga citra
i

perusahan dan mempertahankan konsumen yang sudah ada.
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