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BAE 1

PENDAHULUAN

L.i. Latar Balakang

Dalam derap langkah pembangunan Indonasia dewasa
ini, pembangunan di bidang skonomi merupakan titik barat
pembangunan secara kese luruhan menu ju cita—cita bang=
sa, vaitu mEwu judkan masyarakat adil dan makmur barda—
sarkan Pancasila. Hal ini menimbulkan kesempatan (oppos=
tunity) bagi satiap perusahaan untuk herpartisipasi
dengan cara meanghasilkan dan menyalurkan produknya pada
kaonsuman .

Untuk memanfaatkan kesampatan tersebut, setiap
perusahaan dituntut meningkatkan produktivitasnya yandg
dibarengi dangan sistam m%najemen yvang baik untuk meng=
hasilkan produk EEC!FEI]Ehih efaktif dan afisien, agar
tu juan utama parusahaan yaitu untuk mendapatkan
laba/profit yang maksimum dalam usahanya dapat tercapai.
Qa] ini berarti perusabaan Farus mampu mengkomb inas ikan
fungsi pemasaran, keuangan, personalia, produksi, dan
fungs i—fungsi lain dalam perusahaan tersebut.

" Femasaran merupakan salah satu aspek yang sangat

panting dan harus ada pada kegiatan perusahaan pamar in-




tah maupurn swasta. Apabila suatu pérugahaan tidak menja-—
lankan prinsip pemasaran dengan baik, tentunya parusa=
haan tersebut tidak dapat bertahan lama dan akan tap-
tinggal dalam dunia usaha. Walaupun kegiatan—kegiatan
lain dalam perusahaan tersebut berjalan baik, namun
apabila dalam menyalurkan hasil produksinya ke pasaran
kurang berhasil, tentu parusahaan tersabut akan gagal.

Masalah pemasaran parlu mendapat perencanaan yang
matang, karena perusahaan dalam menyalurkan produknya
hatrus memperhatikan kebutuhan dan keinginan konsumsn.
Pamasaran merupakan salah satu kegiatan pokok yang harus
dilakukan olsh para pengusaha dalam usahanya untuk
mempartahankan kelangsungan hidup perusahaannya dangan’
mengusahakan perkembangan dan mendapatkan laba yang
maksimal. Barhasil tidaknya auatu perusahaan dalam
mencapai tujuan dan sasarannya terggntung pada keahlian
mereka pada bidang pemasaran, produksi, keuangan, maupun
bidang lainnya dalam parusahaan tarsebut. Disamping itu
juga tergantung keahlian mereka mengkomb inas ikan fungsi-—
fungsi tersebut agar dapat ber jalan serasi dalam parusa=
haan . \

Dalam usahanya agar dapat tetap hidup dan ber-—
kembang,. maka tujuan s=tiap parusahaan akan berusaha
wuntuk mempertahankan dan bahkan meningkatkan tingkat

laba/profit perusahaan dengan memanfaatkan tiap kesampa—




tan wang ada dalam 1ingkungannya, sahingga posisi atau
kedudukan perusahaan di pasar dapat dipertahankan dan
jika mungkin dapat ditingkatkan.

Oleh karena itu maka strategi pemasaran mempunya i
peranan yang sangat penting untuk keberhasilan seluruh
kegiatan perusahaan pada umumnys dan kegiatan bidang
pemasaran khususnya. Disamping itu strategi pemasaran
harus s=lalu ditinjau dan dikembangkan s=hingga sasuali
dengan perkembangan pasar dan 1ingkungan pasar teraesbut .
Dengan damikian strategi pemasaran harus dapat memberi
gambaran yang Jj=las dan teparah tentang apa yang akan
dilakukan perusahaan dalam menggunakan Lesempatan atau
peluang pada bebarapa pasar sasaran.

Dalam usaha mencapai tu juannya, maka satiap per=
usahaan =s&lalu berusaha meningkatkan volums pen jualan
produknya. Sacara umum pencapaian panjualan pada suatu
perusahaan dipengaruhi oleh faktor internal dan faktor
akgternal. Faktor internal yaitu faktor yang timbul dari

dalam perusahaan, dan masih dapat dikendalikan aleh par—

usahaan, misalnya & kualitas produk, kebi jaksanaan
harga, Ssaluran distribusi, anggaran promosi dan lain-—
lain. ' Sedangkan faktor akstarnal merupakan faktot yang

tidak dapat s=pEnunnya dikendalikan olah perusahaan
karena berasal dari lTuar lingkungan perusahasan terasbut,

misalnya : perubahan sslara konsumsn, persaingan dengan




parusahaan yang mémpﬁnﬂuksi produk se&janis, perkambangan
ekonomi dan lain=lain.

Untuk menganalisa prospek pemasaran kasur kapuk,
maka salah satu metode yang dapat dipakai adalah dangan
membandingkan perusahaan tersebut  dengan perusahaan
pasaing dalam analisis SWwOT - Strenghts (kekuatan),
Weaknesses (kelemahan), Opportunities {kesempatan) dan
Threats (ancaman), yaltu suatu analisis yang mencoba
memparhat ikan faktor—faktor internal dan eksternal par=
usahaan dan membandingkan faktnr—+ahtar itu untuk menja=
di dasar panyusunan strategi pemasaran perusahaan.

Paenyusunan stratsgil pamasaran harus berdasarkan

pada analisa lingkungan internal dan sksternal psrusa-
haan melalui analisis "SWOTY, karena strategi pemasaran
merupakan tanggapan perusahaan dalam menghadapi 1ingku—

ngan yang s&lalu berubah.

Bardasarkan hal inilah maka penulis ingin membahas
meng=nail prospek dan kendala pemasaran kasup kapuk ©CV.
"ETR". Dengan maneliti dan membahas masalah ini, diha-
rapkan dapat diketahui wusaha-usaha yang perlu  dilakukan
aleh perusahaan agar target volume penjualan dapat dica-
pai dan akan mamber 1 keuntungan yang sebagar—basarnya
bagi paru;aﬁaan. '
1.2. Rumusan Masalah

BEerdasarkan pada uraian latar belakang, maka yang




T e S

men jadi masalah pokok dalam panulisan ini adalah ¢

= Bagaimana ;tﬁateg{ perusahaan dalam mancapali
targat penjualannya.

- Bagaimana pula perusahaan mengatasi kendala-
kaendala pemasarannya agar hasil penjualan yang
dicapai dapat member i keuntungan ssbasar—
besarnya bagi perusahaan.

Masalah pokok yang penulis telah kemukakan terse—
but didahului dengan mengamati gejala-gejala yang timbul
pada perusahaan CV. "BTR" .

Gejala-gejala tersabut antara lain adalah :

{. Jumlah penjualan kKasur kapuk wang makin mEnurun
dibanding beberapa tahun yang Talu, yang diakibat-
kan dengan makin banyaknya perusahaan industri kasur
kapuk di U jung Fandang khususnya dan Sulawssi
Salatan pada Uumumya seh ingga persaingan makin ketat.

Z. K=giatan advertensi masih terbatas pada madia surat
kabar, buku telspon dan kalendar.

4. Masih banyak konsuman wang bealum menyadar bBahwa
produk yang dihasilkan parusahaan CV."BTR" mEmPLnNYya i
kualitas wang lebih baik s=hingga harga jualnyapun
1&bih tinggi. |

4. Bahan baku ﬁtama produk  ini yvaitu kapuk, samakin

sulit diperoleh kar=na sifatnya musiman dan malkin

banyaknya perusahaan pesaing.




F. Hubungan antara perusanaan dengan distr {bukar balum
aptimal. Farusahaan masih l1abih banyak meEnunggil
pesanaan dari padi manawarkan produk pada distribu-
tornya.

{1.2. Tujuan dan kegunaan Penelitian
Dalam penelitian ini penulis berharap tercapainya

£u juan=tu juan sebagai berikut 3

a. Mangetahui prospek pemasaran kasur kapuk khususnya
pada perusahaan industri kasur kapuk CV. *BTR" dan
umumnya pada industri sejenis di Ujung Fandang.

b. Meangetahui usaha-usaha yang dilakukan perusahaan
datlam meningkatkan wo lume pen jualannya pada masa
akan datang serta mempertahankan dan bahkan besru—
caha untuk meningkatkan markat share Yyang telah
dimilTikinya.

c. Menganalisis aspek-aspek yang mempangaruhi parkem—
bangan penjualan kasur kapuk pada perusahaan
oy, "BTR" baik untuk wilayah pemasaran Sulawesi
Zelatan maupun antar pulau.
adapun ke&gunaan penalitian yang penulis harapkan

adalah sebagai berikut @

a. Untuk memberikan sumbangan pamikiran pada perusa-
haan industri kasur kapuk cy. "BTR" menganal
atrateqgi pamasaran yang sebaiknya diterapkan agar

target wolums pan jualan dapat tercapai dan dapat




b.

memberi kesuntungan #anq azbesar-besarnya bagi
perusahaan.

Sebagai latihan bagi penulis dalam menganalisa dan
memacahkan masalah yang kalak akan dijumpai pada
masa akan datang.

Untuk memenubi _salah satu syarat dalam rangka
penyelesaian studi pada Fakultas E koo i IIn f wer—

sitas Hasanuddin Ljung Fandang -

1.4. Hipotesis HKerja

Eerdasarkan masalah pokok dalam tulisan ini, maka

penulis mangemukakan hipotesis kerja yang dianggap Mmampid

dipergunakan dalam malakukan pemscahan masalah, yaitu

sabagai berikut 1

(=

Diduga, bahwa s&lama ini strategi yang diterapkan
perusahaan tidak sasuai dénqan kondisi internal
maupun eksternal perusahaan sehingga hasil penjua—
jan tidak mencapai target.

Diduga, jika pearusahaan berhasil mengatasi berba-
gai hal yang men_jadi kendala pemasaran produknya,
maka target peanjoalan dapat tercapai dan share

perusahaan akan maningkat.
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BEAB II

METODOLOGTI

2.1. Dasrah Penelitian

Dalam mengumpulkan data dan informasi, penulis
melakukan paen=litian sscara langsung pada parusahaan
industri kasur kapuk CV¥. "BETR" yang ber lokasi di kota
IJjung Pandang. Fenulis memilih perusahaan ini sehagai
abje=k penelitian karena parusahaan ini tergolong besar
dangan memiliki fasilitas—fasilitas yang mamadai sarta
lokasi perusahaan yang mudah dijangkau penulis. éelain
jtu penulis juga m=ndata beberapa perusahaan pasaing
yang berlokasi di kota Ujung Pandang baik yang MEmp o=
duksi proeduk ssjenis maupun produk substitusi. S=dang
untuk melsngkapi data, penulis juga mengamb il data pada
kantor wilayah Departamsn Per industrian Propinsi Sulaws—
si Sslatan.
2.9, Metode Fenelitian

Metode penalitian  yang penulis gunakan dalam
panulisan skripsi ini adalah penalitian studi kasus
dengan ob jek penalitian sebuah perusahaan yang bergerak
d i bidang industri kasur kapug, yaitu CV. "BTR™ di Ljung
FPandang dengan :pe;1a1isasi penalitian pada prospek dan

kendala pemasarannya.

L]
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2.3. Jenis dan Sumber Data
Adapun jenis dan sumbsr data yang penulis gunakan
dalam panulisan skripsi ini adalah s&bagai berikut =

a. Data Primer, yaitu separangkat data vang dip&roleh
dari hasil wawancara langsung dengan pimpinan dar
karyawan perusahaan gerta dengan mengadakanthEeF"
vagsi (pengamatan) sS&cara langsung tentang keadaan
paerusahaan .

b. Data Sekundeer-, yvaitu data yang diperolah dari
dokumentasi tertulis yang berkaitan langsung
dengan perusahaan ini, seperti laporan pen jualan
perusahaan dan data tertulis lainnya yang berhu-—
bungan dengan penulisan gkeripsi ini.

2.4, Metode Fengumpulan dan Fengolahan Data
Metode pengumpulan data wang penulis gunakan dalam
panulisan skrripsi ini adalah ssbagai berikut =

5. 4.1. Penelitian Lapang (Field rageach)

Yaitu mengadakan kun jungan langsung pada
perusahaan oy, "BTRY di Ujung Fandang untuk melakukan
pengumpulan data/fakta, dengan cara i

a. Wawancara, yaitu mengadakan tanya Jjawab

gecara langsung dengan pimpinan perusahaan
dan beberapa orang karyawWan perusahaan.

b. Dhsarvasi, waibu mengamati dan mencatat

laporan pambukuan parusahaan yang berkaitan




dengan penulisan skripsi ini.

c. Quistionnaire fkuis), yaitu member i kan
daftar psrtanyaan kepada bebarapa raspondan
sacara tertulis, satelah diisi kemudian
dikumpulkan kembali untuk diclah.

9.4.%2. Fenelitian Pustaka {Library Resaach)

Hal imi penulis lakukan dengan cara mempala-
jari bearbagai literatur, majalah dan artikel—artikel
yang barhubungan dengan peokok penulisan int.

Setalah semua data tarkumpul, penulis M YL SLn
data terssbut dan menganal isanya berdasarkan analisa
kualitatif dan kuantitatif yang penulis peraleh  dari
perkuliahan maupun dari 1iteratur. Selanjutnya penulis
menarik kesimpulan dari analisa tersebut.

2.8, Karangka analisis

catelah melihat masalah yang panulis kamukakan ,
maka dalam proses psmbahasan atau pemacahan masalah
tarsebut, penulis menggunakan analisis SWOT 'fﬁtrenghtﬁ,
Weaknesses, Opportunities dan Threats}.1

Analisis SWOT merupakan suatu metode analisis yang
mancaoba mamparhatikan Faktor—faktor internal dan ekster—
nal perusahaan dan memband ingkannya dengan perusahaan
p=saing uatuk menjadi dasar penyusunan stratagi pemada—

ran perusabhaan.

' 1. E. Davies & Bd Davies, Femasaran Yang Sukses
Dalam Sepgkan; diter jem. olah Anton Adiwiyoto — Cet. I

{Jakarta : Megapaoin, 1993), hal. &«

10
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Model Analisis : H ek

Jl'.l"l w—ﬂ.r

Berdasarkan masalah pokok dan hipotesa kerja H“§ =

penulis telah kemukakan, maka model analisis yang penu-

lis gunakan dalam penulisan skripsi ini adalah :

Elw

Analisis SWOT (Strenagths, Weaknesses, 0Opportu-
nitiss, dan Threats). yaitu merupakan suatu model
analisics untuk mengkail faktor-faktor wang
merupakan kekuatan, kelemabhan, kezsempatan dan
ancaman darl suatu perusabaan dengan mempai-rhatikan
faktor—-faktor internal dan eksternal perusahaan
dan membandingkannya dengan perusahaan pesailng
sebagai dasar penyusunan strategi perusahaan.
Untuk mengetabui market share parusahaan, penulis
gunakan "Share Analisis™, cengan rumnus =
Jumlah total penjualan perusahaan

ME = w 100 %
Jumlah total penjualan industri

Bgrdasarkan rumuss di atas, maka terlebih dahulu
kita harus mencari jumlah total penjualan perusa-
haan dalam suatu jangka waktu tertentu, kemudian
mencari puls jumlah total penjualan imdustri dalam
jangka waktu yang sama. Jadi market share suatu
perusahaan adalah perbandingan antara penjualan
perusahaan yang bersangkutan dengan penjualan
industri secara keseluruvhan, baik atas dasar

actual sales maupun potential sales.
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skripsi ini penulis ur

2.7. Sistematika Panulisan

Untuk memparmudah pambahasan, maka penul isan

Aikan s=scara sistematis sebagai

barilkut =

Eab I merupakan bab pendahuluan, Yyang mancakup

latar belakang, rumdsan masalah, tujuan dan kegunaan

penelitian, sarta hipotesis ker ja.

Babh 11 mengutarakan tentang metodologil, mancakup

dasrrah penelitian, matods penalitian., jenis dan sumber

data, metaode pengumpulan dan pengolahan data, kerangka

analisis serta sistematika penulisan.

Bab II1 merupakan landasan teoritis, yang mambahas

tentan pengertian pemasaran, pengertian mana jemsn  pemaT

pengertian

saran, permintaan pasar, per i lakul pamb=11,

strategi pemasaran, dan tentang market share perusahaan.

gah IV berisi tantang gambaran umum  perusahaan

vang terdira dari se=jarah ringkas perusabaan, struktur

organisasi, azrta strategi pamasaran parusahaan.

Bab V merupakan bab analisis, yang berisi analisa

tentang kehkuatan, ke lamahan, peluang dan ancaman pardsaZ

analisa tentang markat share psrusahaan, s=erta

otesis penelitian.

Raan,

Jjuaa pambuktian hip

gab VI adalah bab panutup, barisi kesimpulan dari

hasil analisa pada bab sebalumnya. Disamping itu  juga

dikemukakan sSaran—saran schubungan masalah-masalanh yang

dihadapi p=rusahaan. '




BEAaB III

LANDASAN TEORITIK

3.1. Pangertian Pamasaran Sacara Umum

Pamasaran merupakan =alah satu bagian dari 11mu
pengatahuan, yand dawasa ini telah mengalami perkeam—
bangan pesat g&jalan dengan pEr kambangan perekﬂnﬁmian
dunia, di mana hal ini juga diglami aleh sistem perekos
aomian Indonesia. Dengan demikian dapat dikatakan bahwa
paranan market ing sudah gedamik ian besar sebagai penun=
jang 1ang5;nq kagiatan parusahaan, da& bahkan dapat pula
dikatakan * bahwa parusahaan moderen tidak dapat lagf
mengh indarkan diri dari ksgiatan pEmasaran dalam kelang=
sungan hidupnya.

* Dalam membicarakan masalah pemasaran, maka kita
tidak dapat ter lepas dari pengeartian pemasaran yang
diHE;uHakan oleh para ahli pemasaran. Meraka mengemuka—
kan pendapatnya masing—-masing yang saling berbeda antara
satu dengan yang lainnya, sesuai dengan sudut pandang
dari mana marska m=1ihatnya. Ada yang mengemukakan dan
menggambarkannya sebagai suatu kegiatan hisnis yang
saling parkaitan; s=bagai g=jala pardagangan sszbagai

suatu keranghka pikiranj sehhgai fungsi dalam pEnyusunan

kabijaksanaan Yyang barsifat koordinasi dan integrasi;
.sehagai suatl Fesadaran tujuan hisnis (sence of husinass
puﬂpﬁﬁej; L aby prosas partukaran atau pemindah
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tanganan pemilikan hasil produksis sebagai suatu proses

'Eknnumi; dan masih banyak lagi ywang -lain.

Mamun demikian, kalau kita lihat satu persatu pa&a
prinsipnya mempunyai maksud dan tujuan yang sama, yaitu
bagaimana cara supaya supaya barang dan jasa vang diha-
silkan produsen dapat sampail ke konsumen dalam waktu
yeng tepat, jumlah yang tepat, dengan harga yang layak
dan sesuai dengan kemampuan untuk membayarnysa.

Untuk lebih jelasnya pengeriian peEmasaran, malka
berikut ini penulis kutip berbagail defini=i tentang
pemasaran Yang dikemukakan gleh ahli=-ahli pamasaran.
FPhilip kKotler mengutarakan pendapatnya sebagal berikut :

"Marketing is human activity directed at sa;}sfying
needs and wants trough exchange processes”.”

Dari definisi tersebut Kotler memberi pengertian
tentang pemasaran sebagail salah satu aktivitas manusia
vang diarahkan pada ueaha untuk memenuhi kebutuban dan
keinginan konsumen melalui proses pertukaran. Di sind
Kotler menskankan bahwa titik tolak diziplin pemasaran
terletak pada " needs" dan "wants”. WNeeds dimaksudkan
sebagai kebutuhan manusia yang harus _dlpnnuhi demi
kelangsungan hidupnya, sedand wants dimaksudkan sebagai
pola kebutuhan manusia vang dibentuk oleh kebudayaan dan

individualitas seseorang.

. Philip Kotler, Marketing Management : Analysis.
Flanning and Contrpl (Fourth Edition; London = Frentice-
Hall International Edition, 1980}, p. =
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Begitu pula yang dikemukakan oleh Faul D. Converse
dengan pendapatnya sebagai berikut :
"Marketing is the bUslNEESs af buying and selling &and
a= including these DUsiInEsSS activities involved 1n
the flow of goods and services between producers
and consumers”.”

Menurut Converse definisi ind mengandung penger—
tian bahwa marketing berfungsi memperteamukan  antarsa
pembeli dan penjual sehingga menyebabkan terjadinya
pertukaran barang—barang dan jasa-—jasa.

Selanjutnysa William J. EBEtanton menoenukakan
pengertian pemasaran sgbagai berikut 3

"Marketing is the total system of interacting busi-

ness activity designed to plan, PFice. promote ,

distribute wants satisfying gnndﬁ and services to

present and potential consuners” .

Definisi ini mengandung pengertian bahwa pamasaran
marupakan suatu keseluruhan sistem dari kegiatan usaha
yang =saling berkaitan yang dituiukan untuk pembuUatan

rencana, pensntuan harga. promosi, dan distribusi barang

dan Jjasa pada pembeli aktual maupun pembalil potensial.

=%, Paul D. Converse, @t- al., Elepent pf Marketin
(Geventh Ed.j Englewood Cliffs, New Jersey & Frentice

" Hall, 196BYs p. b.

4. William J. Stanton, Fundamentals of Marketing
{Fourth Editiong New York : Mc Graw Hill Book, 19759) p.=&
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vang dimaksud pembeli potensial adalah orang yang mé&m—
punyai minat pada suatu penawaran produk tertentu, nNamun

beluwn tentu membeli produk t@reebut. Orang-orang inilah

yang juga menjadi sasaran perusahaan dalam menawarkan

produknya dengan menjalankan kegiatan—keolatan yang

saling berhubungan terpchut secara Terus menerus, dengan
tujuan untuk mendapatkan penbell aktual (nyata).
remudian E. Davies dapn B.Jd. Davies menyatakan

pendapatnys tentang pemasaran sebagai berikul

"Pemasaran adalah pengenalan gan pemnenuhan kebutuhan

pelanggan yang menguntungkan"

Nefinisi tersebut memberi pemahaman pada kita
bahwa sebuah perusanaan dalam usahanya mendapackan
keuntungan seharusnya mengenal dan memenuhi kebutuhan

pelanggannys dengan lebih baik dari para pesaingnyd. Hal

ini berarti kepuasan pelanggan { konsumen ) adalah segala-

nya.

5, E. Davies % pJ. Davies, DOp. Git.. hal. &.
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Selanjutnya Rayburn D. Tousley bersama Eugens
Clark dan Frede E. Clark dalam "Principles of Marketing”
yang telah disadur oleh Winardi menyatakan bahwas

" Marketing terdiri dari tindahan—tinﬁahan vang
menyebabkan berpindahnya hak milik atas benda-
benda dan jasa—jasa yang menimbulkan distribusi
fimik mereka '

salanjutnya ahli—-ahli pEmMasaran dari dalam negeri
juga banyak yand memberikan pengertian tpntang pamasaT
ran, yang antara 1ain dikemukakan oleh Alex 5. Mitisemi-—
to mengemukakan bahWwa pemasaran itu adalah @

» @Zpmua kegiatan yang bertujuan antuk memparlancar
arus barang atau jasa dari produsen ke konsumen
sgcara paling efisien dengan maksgp untuk m@man—
ciptakan permintaan yang afektif "

Definisi ini menjelaskan bahwa kegiatan pEmasaran
tidak hanya semata—-mata menjual barang dan jasa, tapi
kegiatan tersebut harus pula dilaksanakan secara efisien
sehingga mendorong terciptanya permintaan yang efektif.

Menurut seorsnd ahli pemasaran yang bernama MNys-

torm yang kemudian digadur oleh Tan kKiat Diwes mERGEMLT

kakan pendapaktnyas c@bagai berikut 3

L. Winardi, Azag"aI@S Marketing {Bandung * Slumni,
;?Eﬂj, hal. 3.
y 7., Alex B. Mitisemito, Marketing iJakarta = Ghalia
Indonesia, 19811, hal. 13. :

j=5
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" Marketing includes all those activities involwved
in the flow of goods and services from producar
to consumer ".

Dalam definisi di atas dikemukakan bahwa pemasaran
meliputi segala aktifitas mengenai penyaluran barang dan
jasa mulai dari FrﬂﬂUﬁEn sampai kepada konsuman. Di =ini
Mystorm memberi batasan yahg sangat luas maksudnya.
yaitu yang mencakup _EEluruh aktifitas dalam rantai
perniagaan. Dalam hal ini "from producer to consumer”
diartikan ;ahwa dalam rantai perﬂiagaan tereebut konsu-
mén dianggapnya hanya sehagal penampung barang/jasa yand
disalurkan kepadanya dan ia tidak termasuk dalam aktifi-
tas penyelenggara pen?aluraﬂ+Penyelenqgara panyalursan
ini dilakukan oleh produsen ke agen tunggal kemudian k2
pedagang besar dan akhirnya ke pEHﬂEEEF, di luwar konsu~

MEen -

Demikian pula Fanglaykim dan Hazil mengutip dati—

pisi rumusan camerican Marketing Association”, yaitu @

g. Tan Kiat Diwee, Marketing Suatu Fenganta”
Praktis ({Bandung ! Alumni, 1977} hal, g.
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" Marketing ig the Performances of Business activi-
+tips that direct the fTlow of goods and sarvices
from pfoducer to consumer OF usar .7

Definisi di atas mengandung pengertian bahwa

dengai pemasaran kLita meninjau segala hal yang menyang—

kut seluruh proses yang herbeda antara fase prﬂdukﬁi dan
fase konsumsi dari barang S jasa.

Dari definisi ini kita mendapat suatu batasan
bahwa pemasaran mempunyal pengertian dan fungsi yang
lebih luas lagl dari apa yang didugsa kebanyakan Qrang,
dimana penasaran tidak hanya diarahkan pada pemenuhan
kebutuhan .hnngumen gaja tapi Jjuda perliu diperhatikan
perkembangan keinginan dan kebutuhan dengan menun jukkan
Legunaan dan funozi barang / iasa yang diperdagangkan.

E fAda beberapa pendapat wang menyatakan bahwa kegia—
tan ;ang pruﬂuktif dalam perusahaan hanyalah bidang
; prﬂdukai zaja., sebab kegiatan imi mengubah ben tuk suafu
barang menjadl barang lain =ehingga dapat lebih berguna
J bagi manusia. pengan demikian mereka beranggapan bahwa
kegiatan yang produktif adalah kegiatan galam bidand

' produksi saja; sehingpa kegiatan dalam bidang pPemasaran

dianggap tidak produktif.

'?. panglaykim dan Hazil, rhketing Swuatul Fpnoantar
{ yakarta = PT. Pambangunan, 198%). hal. 9.
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FPendapat demikian keliru. Kirana manurut banyak

penulis, yang disebut produktif bukan camata—-mata meru=

kah bentuk suatu barang menjadi barang lain, tapi lebih-
luas dari itu. Mereka berpendapat bahwa guatu kegilatan

disebut produktif bila dapat menjadikan barang tersebut

lebih berguna bagi konsumen. Dan ini dapat teriadi,

=mhbab darli kegliatan pemasaran menghasilkan utility vyang

meliputi @ time utility, place utility, dan posession

utility. Ketiga macam utiiity yang dihasilkan oleh

kegistan pemasaran ini merupakan bukti bahwa pemasaran

adalah kegiatan ysang produktif dan spkal igus menun julkkan

bahwa pEmasaran sangat penting bagi suatu perusanaan .

Dalam hal ini penulis cekedar mengemukakan perumpaimasn

tentang betapé pentingnys kegiatan pemasaran bagi peru-

cahaan, dimana dapat diumpamakan perusahaan ssbagal
tubuh manusia dan kegiatan pemasaran sgbagai kegiatan

kerija dari jantung manusia. Sehingds& hiia kerija Jantung

terganggu maka terganggulah seluruh tubuh manusia, dan

apabila Jantung _herhenti bekerja maka manusla itupun

meninggal. Demikian pula halnya pada suatu perusahaan,

meskl kegiatan—kégiatan lain dalam perusahaén tersebut

tetap berjalan lancar, tapi bila perusahaan tidak mampu

memasarkan Secara baik barang Yyang dihasilkan, maka

perusahaan tersebut tidak mampu mempertahankan diri atau

lonceng kematian akan sSegers berbunyi. Dleh karens LELW

guatu perusahaan harus mampll memasarkan barang J/ Jasa
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vana dihasilkan. Dan bila ini telah tercapai. maka 1a
harus labih meninakatkan omzet pan hualan untuk menperbasar
dan meninakatkan jumlah keuntunsannya.

Untuk memiliki sebuah pasar. perusahaan membutuhkan
keahlian dan keuletan, =abak pasar yand dimiliki itu belum
tentu atau bukan milik wvan9 mutlak, wvand berarti bahbwa
sawaktu—waktu dapat sala direbut oleh sarusahaan lain yan3
tentu sais merupakan sainaan baai perusahaan tersebut .

Hal ini dapat dilihat dari parnvataan vandg
dikemskakan seorand méntan pimeinan United State Steal

Carporation yang dikutie oleh Winardi, sebasal berikut :

" Sava lebih euka memiliki sabuaky pasar dari eada
sabuah pabrik e

Pernvataan di atas dimaksudkan bahwa lebih mudah
memiliki csabuah pabrik dari epada sabuah Pasar., sabab
memiliki sebuah pabrik berarti sudah mutlak men jadl
milik sendiri dan tidak bisa diambil orand lain, tapi
penilikan eabuah - pabrik menjadi tidak berguna Jika
parusahaan tersebut tidak mameu memasarkan barandg S Jasa

vans dikhasilkan 1tu.

-y

10, Winardi, Op. Cit., hal. 2.




Selanjutnva Peter F. Drucker vang juaa dikutie oleh

Winardi menvatakan sabaanl berikut

" parkembangan suatu =istem pemasaran pada neaara-
neaara yans baru berkembana den9an sandirinva

dapal manaubah keadaan pkanoml nedara wandg
bersanakutan tanea harus melakukan perubahan

| dalam bidang produksi, distribusi panduduk
| atausun distribu=i pendapatan -

ini brarti bahwa pamasaran sanaat pentina artinya
haoi dunia usaha, pukan hanva pada nesara vana sudah ma ju
taei bahkan dibutubkan pula pada negara yana baru
herkembang, sehingaa dengan adanya kegiatan pemasaran
} pamasaran pada nesara vana baru bearkembana maka negara
| tersebut dapat menoaunakan sumber-sunber daya mereka
| secara afektif.
! Salan jutnva sebaasi pelenakap dari sekian banyvak
z dafinisi menaenal marketina yans ponulis |kutie, maka
j dibawah ini ma=zih ada 1aci dafinisi vana diunakagkan aleh
? Faoster vang memberi B pokok pengertian tentandg pemnasaran,
vaitu =

“ 1., Pemasaran adalah suatu filsafat vang menyata
kan bDanwa arah perusahaan lebih dipenaaruhi
olah pasarnya dardi pada oleh kemudahan pProe-
duk=1 atau teknik vang dimiliki.

2. Pemasaran adalah suatu proses parencanaan .
pelaksanaan dan penaendalian usaha Varg
sistematik.

3. Pemasaran adalah bentuk araanisasi komersial
vana lebih ma . '

e
2l e e
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4, Pemasaran memperaunakan metode dan sistem
vana lebih malju perdasarkan hukum iimiah dan
11lmu ekonomi, statistik. kesuangan dan ilmu -~
{1lmu tinakah laku manusia.

5. Pemasaran adalah suatu sistem inter
komersial.

6. Pemasaran merangsand inovasi.

7. Pemasaran marupakan suati metode untuk
mancgpai strateqal pemasaran vand dirnamis.

g. Femasaran marupakan suatu bantuk manalemean

bardasarkan sasaran.

Dari definisi — definisi di atas, bila ‘diteliti

cecara seksana, maka dapat disimpullkean sebagai berikut

3.

Femasaran merupakan keaiatan atau tindakan manusia
vang menvebabkan berpindabnya barang dan Jasa dari
pihak produsen ke pihak kanaumenjﬁhal mana menvebabkan
tar jadinva diztribusi fisik.

Peamasaran merupakan satu kesatuan sistem vanda
tarintearasi, meliputi : haraa, produk, Promosi, dan
distribusi vang dirancang oleh parusahaan atau individu
vanea diarahkan untulk memuaskan kebutuhan dan keinainan
konsuman . Jadi keuntunsan parusahaan ! produsen

diperoleh darl kepuasan Konsumsn.

==

12. Douslas W. Foster. Principles of Marketina

disadur oleh siswanto Soetovo. cetakan 1IIL { Jakarta
Erlanaaa, 1981) ., hal. 9.
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| Uraian di atas men_jelaskan bahwa panasaran dilaku-
kan oleh perusahaan / produsen denaan menempatkan

ksinainan dan atau kebutuhan konsumen sSebagal sasaran

yhamanya.

Keaiatan pemasaran akan berhasil den3an baik iika

| dilak=anakan =ecara terpadu dan berencana dengan funasi-
funasi lain dalam suatu siztem manaismen Yans baik pada

' guatu perusahaan.

3.2. Penqeriian Mana iemen Femasaran

Karena keaiatan pamasa-an merupakan salah =atu

. funasi vang tidak dapat terpisahkan dalam suatu sistem

hh ———e

mana jenan perusahaan, maka setiap parusabhaan harus
men jalankan " Mana.iemen Pemasaran “ Untuk dapat memahami
mana_iemnsn pemasaran, di bawah ini eenulis kutiekan
beberapa definisi " Manajemen Pemasaran “  dari beberapa

pakar pemasaran.

Barikut dind penulis kutipkan definisi " Manajemen
Pamasaran | Yang dikemukakan Philie Kotler, ¥anga talah
diter jemahlkan oleh Wilhelmus W. Bakowatun, =1 yano

berbunyi sebagal berikut :

4 Mana jemen pemasaran adalah analisis, pereancana=
an, eelaksanaan dan penqendalian atas proatr-am
yana dirancang urtuk menciptakan, membentuk  dan

mﬂmpﬁrt&hankaﬂ pertukaran vand menauntunakan
denaan pembeli sasaran dengan mah&udla itk

mencapal fu Juan—tujuan urganiaasiunal "

— LIS

Wilhelmus W. Bakowatun, SE.-- Edisi 1III (Jakarta
Intermedia, 19873, hal. 16.

13. ' Philip Kotler., Dasar—dasar panasaran; ter jom.
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. Definisi tersebut memberi pemahaman pada }ki%a i
| R

|'I.'|-1.l
ey

ahwea manajemen pemasaran tidak hanya sekedar menawarkans s

,

,

barang Yang sasuai dengan keinginan can kebutuhan P&
sarnya, dan menggunakan penetapan harga yang efektif,
komunikasi dan distribusi untuk memberi informasi»
mempengaruhi dan melayani pagarnys. Tapi 1ebih luas dari
itu, manajemen pemasalran berusaha urntuk mempengaruhi
tingkat, pemilihan waktu (timing), dan sifat permiptaan
sespdemikian rupa cehingga menbantu organisasi mEncapal

tUFLEannY & . gingkatnya, manajemen pemasaran adalah mana™

j@men parmintaan { demand management) -

j Dengan demikian, pemasal-an merupakan salah satu
?hegiatan pokok yang dilakukan aleh suatu perusanaan
ﬁntuh mempertahankan kelangsungan hidupnyes untuk berr—

;kemhang dan mendapatkan keuntungan .

Jadi tampak jelas perbedaan antara pemasaran dengan
;manajemen pEMASSIMAn . Nimana manajemen pemasaran 1zbih
f:mu.E-mt:-l.lutla_l.I-nk:an-t prnfﬂsiﬂnaligme kLarena banyak berorientasi
kepada tujuan-tujuan jaAQHa panjang. pDleh karena |
ity biasanya membutuhkan manaier profesional, sgperti
mEnajer penjualan, manajer periklanan dan manaier
jainnyd. Fekerjaan mereka adalab menganalisis, merenca
nakan dan menerapkan prngram—pragram-yang akan mengha—

silkan =suatu tingkat transaksi yand diharapkan dengan

pasar target yang telah ditetapkan.

o e




| Manajemen pemasaran menurut Badiosunu didefinisi—

kan sebagail berikut s

L

Manajemen pemasaran adalab penganalisaan, peren-
canaan, pelaksanaan dan pengawasan program yang
bertujuan menimbulkan pertukaran dengan pasar
wang dijadikan sasaran. dengan maksud un tuk
mencapai objective prganisasl pemasaran.” -

. Selanjutnya Sofian feeauri mendefinisikan manaje—

nEn  pEmaSaran ggbagai berikul g

Manaiemen Femasaran adalan kegiatan pengana
lisaan, pECFENCANAAN, pelaksanaan dan pehgen
dalian program—program yang dibuat untuk
membantu, membangun, darn memelihara keuntun~
gan dari pertukaran melalui sasaran pasarnr
guna meanEai L juan grganisasi dalam Jangka
panjang. """

Dari definizi di atas, memberi pengertian bahwa
mngesi-fungsl manajemen diterapkan dalam proses pemasar—

[ untuk memperoleh keuntungan guna mencapal tuiuan

srusahaan dalam jangka paniang-

Manajer pemasaran yang bailk yaltu manajar  yandg
pat merangsang permintasan akan produk pErusahaaniys.
aun demukian, £itra ini sangat membatiasl ruang lingkup

ndangan mengenai tugas—tugas pemasaran yang cdilaksana™

¥ oleh manajer pEMAaSSr &n « Manajer peEmasaran menpunyal

14. Radiosunu, Mapajgmen Pemasaral (Yogyakarta 3
g, 1986), hal 3.

15. Beofjan Assauri. Manal@mnen Pemgsaran —— BaBar
gpep dan strategi (Jakarta Rajawali, 1988), hal. 1Z.

|
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fasas uniuk morpoengarubi tingkat tronsakei, jangka wakiu

din  kompesimd pErmintasn dengan guaty cara terientu
goningga dapat  membanty erganisasi untuk mencapal
£ juannya .

| 11t karena tinckat ftrassaksi atdd peETminTaan itu
.

éa~uban~ubah =i fatnys, maka munedar pEmaLarean menagiele
g;:.':-ﬂ._i k-banikiya touges  i0i dehgen melakiikan  penelibiar

perasara pEIrErCanadl paifiasal’an . pelalkisanasn can (eb- Ty La Petey

Winan RDEmasaral - Dalam ﬁETEnJEhﬂHH,.JH!A nEmeSarT  Narus
femouat kepdlu=an tantang cirasairl LHUBLS pasar  EesSas
L]

FE .

Dari bebsraps definisi yang telah dikamuikaran,

F;ka secara hkompacatid gapat Rita merarik bebeirape

pumahamast Lenlang marn &l SmnEn pEmasy an sgbagas bErikat s

i - Sgbagai sushty Pprosess manajemen yang meliplt.
[ analigis pergncansAdn, pelaksanaain Dan n@NCENnde
} lian.

1

- Deuagai suatd kggiatan yang difokuskan pads
penerapan dan kondlisi prndﬁk, haroa, pPromosi dan
distribusi wntuk mencapai hasil Yang lebih
DE=ar.

~ Sebagai suwatu prosst pengelalaan sistam pEHAAFAT

Fan G mancapai tujwan jangks panjangs
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3.3. Penaertian Permintaan Pasar

Di dalam menaevaluasi kesaemeatan pemasaran,
kebanvakan perusahaan memulainya dengan melihat permintaan
pasar. 0Oleh karena itu porlu dipahami tentana pengertian
permintaan pasac, agar tidak terjadi kesalahan dalam

panaukuran parpintaan pasar.

Philie Keotler mambarikan panaer-tian tentang per-
mintaan pasar sabagaimana Yana disadur oleh Basu Swasta

dan Irawan. vand menvatakan bahwa =

“ permintaan pasar baail suatu produk adalah volume
total vana akan dibeli oleh kelompok pambell
tertenty di daerah ascarafis tertentu, pada saat
tertentu, dalam linakungan Penasaran tertentu
pula.’

Bardasarkan definisi di atas, maka dapat disimpul-
kan bahwa parmintaan pasar meruypakan suatu keterikatan
antara beberapa unsur &4i dalamnva vansg tidalk dapat
dipisahkan antara satu dengan yand 1ain. Unsur—unsur Yang
dimak=ud adalah

1.% Produk

2.y Volums total

3.3 Akan dibeli

4.3 Kelompok pembeli

5.1 Daerah aeogarafis

i i B 8 A e e 8 e A

16. Basu Ewastha'dan Irawan, Hanaiemen Pemasaran
Modern {Yoavakarta : Liberty, 1985), hal. 135
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6.) Periode waktu (saat tertentu)
7.) Linskunaan perusahaan

8.) Proaram pemasaran

1.) Produk

Untuk ménasnaliss permintaan passr terhadap suatu
produk diperlukan adanva batasan vang jelas tentans jenis
produk, karena sanaat berkaitan denaan pasar vana ditu ju.
:Pradusan pada  kesempatan ini harus menentukan apakah
inaaarnva maliputi semua pemboeli {(pemakai) terhadas produk
Ivanq dihasilkan atau hanva terbatas pada pemakai tertentu
ésaja, Keputusan tersebut tergantuna pada masalah bagaimana

|
produsen melihat kesempatan untuk memasuki pasar  vang

potensial
l.

;?.1 Volume Total
L 9
] Permintaan pasar dapat pula divkur dengan wvolume

| pdsik maupun volume uwang (rupiah). Dengan mendasarkan pada

I kedua faktor ftersebut (pisik dan rupiah) dapat dibuat

gsuaty prosentase untuk permintaan pasarnva,

Menuwrut Philie HKotler., vana telabh diter iemahkan

oleh Wilhelmus W. Bakowatun, menvatakan bahwa :

" Tatal permintaan pasar untuk suatu produk  adalah
keseluruhan wvolume yvang akan dibeli oleh =meke-

lompok kEonsumen tertentu, dalam daerah agecgarafiz
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tertentu, dalam waktu tertentu dan dalam lina-
kunaan rpemasaran tertentu di bawah ramuan upava
camasaran industri tartantu.“l?'

Berdasarkan definisi tersebut maka hal vana earlu
diketahul adalah jumlah setiap permintaan pasar bukan
suatiyy  jumlah  vana tetap, akan tetapi suatu funasi dari
kondisi-kondizi tertentu. Salah satu kondisi ini adalah
ramuan  upava pemasaran industeri (mix of  dndustri  mar-
ketina efffort) vang diterapkan ocleh produsen atas suatu

pradl

3.) Akan Dibeli

Dalam pengukuran permintaan pasar, istilah " akan
dibeldi " dapat diartikan dalam berbagai macam arti
e =1 e o volume wvana dipesan, dikirim, sudah Jdibavar,
sudah ditérima atau dikensumsikan. Kalau dikaitkan dengan
ramalan vana akan datana biasanva diartikan dalam jumlah

vang akan dipesan, dan bukan eroduk vang sudah Jjadi.

17. Philip Kotler, Oe,Cit.. hal. 364,

Sy
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memperhatikan hal tersebut karena kesemuanya merupakan
faktor lingkungan pemasaran.
B.) FProgram pemasaran
Permintaan juga dapat dipengaruhi . oleh sejumiab
faktor vang bisa dikendalikan terutama unzuk pProgran
pemasaran vang dikembangkan olen perusahasan. Fermirtaan
akan menunjukkan beberapa tingkatan slastisitas dalam
hubuncannya dengan harga=harga dalam saatu industri,
promosi, penyempurnaan produk dan usaha-usahs distribu—
gi. Jadi hal ity wuntuk meramalkan permintaan pasar
dalam suatu industri di masa akan datang serta pengalua-
ran=penceluaran untuk kegiatan pemasaran. .
Digsamping itu masih ada fantor—faktor lain yanao
dapat ikut mempengaruhi permintaan pasar. Sasu Swastha
dan Irawan membagi faktor—faktor yvang dapat mempengaruiis
permintzan pasar, ysitu sebagai berikut @
" a.) Harga produk

b.) Harga produk lain

c.) Penghasilan pembelil

d.) Selera pembeli

g.,) Usaha oeriklanan

1
f.] Usaha penjualsn dengan salesmen"tS

18. Easu Swastha f.H, dar Irawan, Dp. Cikt.s, hal.

3
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&.) Harga Produk

Salah satu faktor vang dapat menentuxan pairmintaan

terhadap sebuab produk adalah hargs dari produk  terse-

but. Hal i1tu sejalan dengan hukum permintaan yang menya-

takan bahwa jika harga barang naik, jumiabh yang fiminta

akan semakin kecil, sebalikaya jika harga barapg cibu--

unkan ma<a Jumlah barang yvang diminta a&akan samelin

besar, selama faktor-faktor lain tetap (tadak bBerubeh)

b:) Harga Froduk Lain

Fermintaan wituk sustu produk tertentu g pengar il

oleh Rarga dari produk lain wvang akan diboii oieh konsu-—

men. Untuk menouraroi sensivitase pembeli ternadap  paiu-

bhakan harga., perusahsan dapst melakukan kegiatan gprond

gi. Dari adanya kegiatan promogili ini diharapkan peErna-

tian konsumen akan barang vang mengalami pe-ubahan narga
tidak akan banyak mempengaruhi keinginannya dalam membe-

1i barang yang telah menjadi kegerarannya.

t.} Penghasilan Fembeli

FPermintaan akan suatu produk juga capat dipengaru=

hi oleh penghasilan konsumen atau calon konsumen. Jika

penghasilan konsumen meningkat, miaka perminuaan terhadqp

produk juga skan meningkat, karena dicorong cleh daya

beli wang makin besar sebagai akibet meEningikatnya pang-

hasilan kapnsumen .

i
id




d.) Selera Pembeli

Aelera / kesukaan pembeli juga dapat mempengar:hi
permintasan. Selera ini mEruipakan konsep wang aeliputi
teberapa Taklor penentu  parmintaan, seperti @ faktor-
faktor =oasio ekenomi, faktor-fektor non  demograi:,
faktor kevangan, psnoharapan der =sbagainya. Selama  21d
cenderang &tabil dalam janghs pendek, tapy dalam  jangks
panjang akan danzat barusah.,
e€:) Usaha Feriklanan

I#lan wyang o paseng oleh produsen biasanys mampi
melahirian suatu kesan mengonai stazus dan manteet Zari
aroduk yang dilxlankan, sehingga paca akairnyi. dapat
erenimbulkan ainat konoumen wrtolk mencpoba produlk tersee
k.

f.) Usaha Penjualan Dengan Ealesman

Lisaha pesjualan dengan Saigsman CaRPALT MEmpesgaruhi
permintaan pasar, karena dari usaha panjusalsn Yasg
dilakukan oleh saigsman dengan cara berteau muka (Tace
to fare selling) dapat melahirkan minst Lonsumen.

%.4. Pengertian Perilaku Pembeli (Consumer Behavior)

Ferilaku pembeli atau tinqhéh laku Lonsumen memang
perlu ' dipelajari Can merupakan suatu hal yang sangat
penting artinya bagi 5étiap produsen, seiab dari penga=
matan tingkah laku konsumgn pihak perusahasn dapat

mencetahui apa yang sebenarnya dibutuhkan c.ieh konsuman.

Darn tentunya hal ini csangat mempanti. dalaft LBANGHYE




meneroduksi barang-barang vang sesuai selera

konsumen. Tingkah laku konsumen sering disebut

denqan distilah " Consumer Behaviar ",

Al e 5. HNitisemito, menaartikan tinakah laku

konsuman sebaaasai bherikut

Tha Behavior Sciences adalah 1lmu vana mencoba
untuk  memselaiari  tinakahkh lskyu konsumen dalam

arti tindhkan—tindah?%nua untuk mambeali barana
atau la=as tertentu. "

Tlmu tersebut mencoba untuk membuka rahasia tentanag
panaaruh dan pertimbanaan-pertimbangan apa vang mendorona
SeSSOrAnNg untuk melakukan  pambelian. Fada mulanya
asSecandg menasnaaap bahwa dorongan kaonslman urtuk
melakukan tindakan pemilihan di antara Jenis barana dan
Jasa, adalsh karena konsumen tersebut berpendapat bahwa
kualitas barana dan Jasa vana dipilibnva itu vang paling
baik atau munakin wvana paling murah harganva, Dalam
kenvataannva., serinakali eertimbangan itu bukan  hanva
berdasarkan seal kualitaz dan bharga saja. tTapl ada
doreonaan lain wvana dapat menimbulkan kepuasan dalam
pambalian suatu barana/lasa, misalnva : rasa larga dieri,
salera, fanatisme akan suatu merek., dan sebagainva,

Parlunva diketahui motif pambelian vang dilakukan
kensumen adalah wuntuk melihat sampai di  mana  penaaruh

tinakat emosional mereka terhadap suatu produlk, sSebagal

19. Alex L= Hitj_ﬂ&mitﬂn DP’.: gi.-.t_"_l' hal. 9%5.
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mana vana diielaskan oleh fAlex 5. Nitisemito gebagai--
berdkut,

i

Dan  ternvata pertimbancan - pertimbancan yana
sifatnva  emosional ini  ksdasna-kadana  lebih
dominan, sehinasa apabila kita menostahui rahasia
motif apa sesesrana konsumen melakukan pembelian,
maka berarti kita mempunvai seniata atau cara dan

metode wvane dapat wendorona kensumsn  memilih
barang dan lazs kits, "20

Sebaaian besar tindakan konsumen untuk melakukan
pembelian  barasng dan atau jass adslan karena ksbutuban,
serta konsumen tersebut merasa bahwa tindskan inid  akan
menimbulkan kepusasan wvana paling besarc dalam  memenuhi
kebutuhannva. Kebutuhan dan kepuasan ini sangat luas, oleh
karenanva kita haruzs mengetabui apa saja wvana dapat
menimbulkan kebutuhan dan kepuasan sehingga konsuman
maelakukan tindakan tertentu dengan motif tertentu pula.

Cian wanag pentina baai parusatiaan adalah
mempelajari dan meneliti kbusus mengenai tingkah laku
konsumen barana dan j%sa vana diproduksikan. Selanjutnva .
peruzahaan dituntut untuk senantiaza mengetahui hal-hal
sedemikian itu terhadap masina-masina konsumen karena
denaan demikian maka penijualan pada akhirnya akan berhasil

dan sekaliqus volume penjualan dapat ditinakatkan.

20. Ibid., hal. 118.
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Dalam usaha untuk mensanalisa tinakah laku konsumen, Berlu
diketahui berbasai motif pembalian vana serina dilakukan
oleh konsumen, sebacaimsna dikemukakan oleh Winardi
{1980%, bahwa motif pembelisn dapat dibedakan dalam dua
Jenis, wvaitu

1.) Matif-motif produk (Product Motives)

2.1 Motif-motif patronasgae (Patronaase Motives)

1.) Motif-motif Produk {(Product Motives)
Praoduct motives maksudnva adslah mokif poembelian

barana vana melisuti semua penaarubh serta alasan-alasan

vang manvebasbkan sesorang konsumen mambeli produk tertentu

vana dianagap cocok untuknva.

2.) Motif-motif Patronage (Patronaae Motives)

Patronaae motives adalah motif-motif pembelian
barang vang meliputi pertimbansan-pertimbangan konsumen
yan< lebik’ mengutamakan membeli eroduk pada temeat

tertentu, karenanva sesual dengan motif dind pembali

bersifat lanoasnan.

3.5. Penaertian Strategl Pemasaran

Setiap kealatan vana dilakukan tidak terlesas dari

berbaasi maszalah atau tantanaan baik dari dalam maupun

luar perusahbaan. Apabila tantanaan itu berasal dari

dari.

dalam perusahaan, biasanva masih dapat diatasi alah
perusahaan itu sendiri. Taei arabila tantanaan itu
daéﬁngnvu dari luar eerusahaan, maka laqgkuh = langkah

vana harus ditemeuh adalah  memeerkuat posisi denaan

ay




menvusun  suatu rencana strateais  menahadapi  setiap
tantanaan.

Untuk dtu, dalam menvusun 'suatu stratesl perlu
dituniana dengan eoclitik atau kebijaksanaan dalam pen-
capalan tuijuvan perusahsan. Sehinooa dalam strateai tuliuan-
tulivan perusahasn dapat ditetspkan secara qaris besar,
sedanakan dalam kebiiaksanaan disusun secara terperinci
apa saija vana harus dilakuksn. |

Secara sinakat dapat dikatakan bahwa  strateaid
adalanh pernvataan daci tuijuan, sedangkan kebdliasksanaan
adalah alat untuk mencapai tuiuan tersebut. MNamun demi-
kian, terdapsit berbacai macam definisi strateoi dari seal
perusahaan, definisi vana diberikan antara penulis buku
strateai perusahaan vang satu dengan vang lainnva =aling
berbeda. Berikut ini penulis kutickan berbaaai definisi
strateai dari sudut pandang perusahsan vang dikemukakan

aleh berbasai penulis

1. Menurut Anseoff, " Stratesi adalah aturan uniuk
pembuatan keputusan dan penentuan faris pedoman.
Strateai igga disebut konsep bisnis
parusahaan .7

2. Menurut Uvterhoswven, " Strateal corporate adalah

uzaha pencapalian tujuvan ﬂ&ngaﬁ memberikan arah
dan keterikatan perusahaar. o

3. Menurut MNewman dan Legan, " Strateal master
adalah perencanaan vang melihat ke depan
vana dipadukaa dalam konsep dasar atau misi
perusahsan . ”

=1. H. Igor Ansoff. "Corporate Strateay” (Middle-
sex, England : Pensuin Books, 1982%, hal. 94,
22, Hugo E.R. Uvterhoeven. “Strateay and

Organization : Jext and Cases In General Management . "
(Homewood, Illinois : Richard 0. Irwin Ine.., 1973), hal.7.

' 23, William H. Newman and James P, Loaan .
"Steateay, Policy and Central Management” . (Cincinnati,

Ohia : South — Western Publishina., Co., 19717, hal. 70.
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4. Menurut Christensen, " Strateai adalah pola-pola
barbaasi +tujuan serta kebi jak=sanaan dasar dan
rencana=rencana untuk mencapai tuljuan tersebut,
dirumuskan sedemikian rupa sehingea jelas usaha
apa vang sedana dan akan dilsksanakan oleh
perusahaan, demikian jusa sifat perusahaan baik
sekarana maupun dimaza akan datana."zq

5. Menurut Chandler, "Strateai adalah penentuan
dasar qoal Janeka panlang dan  tujuan Par=
usahaasn serta pamakaian cara-cara bertindak
dan alokasi sumber-sumber vana diperlukan untuk
mencapal tujuan, “eo

G. Menurut Blueck, "Strateai adalah satu kesatu-
an  rencana vana komprehensie dan terpadu vana
menahubunakan kekuatan atrateai parusabaan
dengan linakunsan vana dihadapinva, kesemuanva
men.iamin asar tujivan perusahaan t&rcapai-“zﬁ

Pernulis dari dalam neaseri Juaa turut  menoomukakan

pandapatnva, =alah secrang di antaranva adalah Sof jan

ai

Aseauriy , SE. MELA gecara khusus memberi peangertian

Strateai Pemasaran " tersebuk

" Strateqi Pemasaran pada dasarnva adalah rencana
menveluruh, terpadu dan menvatu di bidang pema-
saran, vana memberikan panduan tentana keaiatan

dijalankan wuwntuk dapat tercapainva

vang akan
bty juan eemasaran suatu perusahaan.

24, G, Roland Ehristensan and Others. "Business
Policy: Text and Cases” {Homewood, Illineis : Richard D.

Irwin Inc.. 1973), hal. 107.
55 . Roland Christensen and.Others, Ibid, hal.l3

6. William F. Glueck. "Business FPolicy and
Strateaic Management” ({Tokyo : Mec Graw Hill Kogakusha

Ltd. ,1980%, hal. 6.
57, Sofjan Assauri, "Hanagement Pemasaran = DRasar,

Konsep dan Strateai”, Cet. TI1 (Jakarta : CV. Raliawali,

L]

19887, hal. 6.
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Sedanakan Dr. Faisal Afif memberi rumusan tentana

“Strateai", sebasai berikut

i
Fada dasarnva istilah strateai dapat dirumuskan
sebasal  tindakan penvesuaian untuk menaadakan
reaksi terhadap situasi linakunasn tertentu (baru

dan  khas)  vana dacal dianacap pentina, dimana
tindakan penvesuvajian tersebut dilakukan =ecara
el

sadar bardasarkan pertimbangan vana waiar.

Dari berbagai macam definisi tentana strateai

perusahaan di atas, maks dapat ditarik beberapa kesimpulan

sabaaail berikut

L

Strateai pemasacsn  adalak  satu beasatuan Fencana

perusahaan di bidang pemasaran vang komprehensie  dan

tereadu vana diperlukan un ks mencarail tuduan

parusahaan.

Dalam ~ menwvusun strateol parluy didasarkan pada
keadaan lingkungan paerusahaan karena limakunaan

mencerminkan kekuatan dan kelemahan serta peluang dan

tantangan vana dihadepi perusahaan, sehingga dapat

disusun strateai vana cocok bagi perusahaan,

Dalam pencapaian tu Juan parusahaan terdapat

berbagal macam cara atau alternatif strateql vang paarlu

divertimbanakan dan harus dipilih,

28, Faisal Afif. “Strateai Pemasaran” (Banduna:

Penarbit Anakasa, 1982), hal. 9.
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4. Strateai vana  dipilih akan diimelementasikan
oleh  perusahaan dan akbhirnva memerlukan evaluasi
terhadap strateai tersebut.

Jadi denaan demikian, dapat pula dikatakan bahwa
strateal pemasaran adalak seranakaian tujisun dan sasaran,
kabi iakan dan  aturan vang memberi arah pada keaiatan
pamasaran suatu perusahasan dari waktu ke waktu, terutama
zebsaal tanaqapan pecusahaasn dalam menahadapi linakunaan
vana salalu barubah,

Selisp perusahaasn vana bersaing dalam suatu  indus-

o mempunyvail strategi bersaing, sksplisit ataupun

imeli=it. Strateail 1ini munakin dikembanakan Secara

eksplisit melalui proses persncanaan atau munakin Jusa

telah berkembana secara implisit melalui keqaiatan=keaiatan
dari berbaaai departemen funasional peruzahaan. Hal ini

menandskan bahwa strateogi merupakan penentu berkambang

tidaknva =muatu perusahaan, karena etirategl memberi bDanvak

manfaat pada perusahaan.

Banvak sekali arti pantina dan manfaat strateai

parusahaan . s Suprivond, 51 menauraikan berbagsal manfaat

dan arti pentina strateqi, van= antara lain adalah

" 1. Strategi merupakan cara untuk mengantisipasi
masalah - masalah dan kesempatan = kesemeatan
masa depan pada kondisi perusahaan Yang

berubah dengan cepat. ‘
= Strateai dapat menper_ jelas tujuan dan arah

perusahaan di masa depan denaan Jjelas kepada
somua kKaryawan. Denagan tuljuan dan arah masa
depan vana Jelas, bermanfaat pada sSemua

karyvawan untuk

41
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8. Menaetahui apa vang diharapkan para karva
wan dan ke mana arah tujuan paruzahaan.

b. Dapat  mengursnai  konflik vana timbul
karena strateal vana efektif menaarahkan
Earvawan untulk menaikutinva.,

¢. Memberikan semanaat atau doronaan pada
manaleman dalam mencapai tuiuan.

d. Men jamin adanva dasar pangendalian

mana iamen dan evaluasi.
a. Meaniamin para eksekutif puncak mempLnyal

k?auiuan opini atas masalah strategi dan
tindakan-tindakan.

3. Dalam hal ini strateai  banvak dipraktakikzan

i dalgm industri karena membuat tusas para
eksebutif puncak meniadi lebih mudah damn  kurana

baresiko,

4. S5trateqi adalaky kacomata vana bermanfaat
itk mamar 1 tor SixA VAang diker iakan cdan
ter iacdi o3 dalam perusabman, dapat memberi=

kan sumbanaan terhadap kesuksesan perusabaan
atau menaarsh pada keasaalan.

5. Memberikan informasi kepada manaliemen opuncak
Al dalam merumuskan o juan akhic dari parusabaan
denaan mempaerhatikan etika masvarakat dan
limakungannwva,

6. Ha=il penelitian menuniukkan batwma strateai
dJapat membantu praktek-praktek manaier.

7. Ferusahaan Vanc M WL L strateal umumnva
lebih efektif dibaaginﬁkun perusahaan vanga tidak
menvusun strateqi.”™

Mesk ioun strateai mempunval arti eenting dan

manfaat vana cukup banvak seperti telah diuraikan di atas,’

tapi strateoi jusa punva keterbatasan—keterbataszan wvana
harus diperhatikan oleh para penvusun strateal, sehingaa
katerbatazan strateaqai daesat ditekan serendah munagkin.
Adapun keterbatasan strateql adalah sebaagasi berikut

perusahaan Sulit menvusun erediksi keadaan masa depan

cecara mendstail karena masa depan sangal komeleks dan

'53. Ors. R.A. Supriyono, SU., "Manajemen GStratesi

dan Kebiisksanaan Bisnis", Edisi I (Yoavakarta : BPFE,

1990%, hal.9-10.




. Kesulitan menvusun pola-pola tujuan,

berubabh-ubalk . Untuk Mannatasi. pasalsh ini L

diperlukan teknik reramalan vana lebih akurat dalam
momprediksi apa vana teriadi di masa depan.

Redikasi vana berlebihan terhadap strateai vana sudah
ditetapkan dapst meneakibatkan hilananva kesempatan
vana ada. Perlu disadari bahwa strateai harus bersifat
flekzibel dalam manahadasi linakungan varna koweleks
sarta berubah secara dinamiz. strateai vana semula
ditentukan munakin sudah tidak cocok denaan keadaan
linakunoan vana telah berubah sehinaaa berakibat pads
parubanan kesempatan dan hambatan vana ada.

Strateal wvana disusun harus merupakan satu kKesatuan,
kompreahensif dan terpadu. Tetapi svarat ini seringkali

=ulit dipenuhi karena adanva kenflik antara tuljuan

paruzsabasn dangan tuiuan divisi atau departeman=
dapartemen di dalam oraanisasi, Jjumsa dapat timbul
konflik antara tujuan divisi vand gatu dengan divisi

laimnya. Dalam hal ini eerlu konsep keseimbanaan

alokasi sumber perusahaan dan eliminasi konflik antar

divi=zi organisasi.

kebd jakan, dan

21Mp19mantasinya =pcara bijaksana, Dalam hal ini

diparlukan partimbanqaﬁ~PErtimbﬂﬂgﬂn. ( judaments)
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manaiemen. Memany kita tidak dapat menaharaskan konsep
strateai vanga  dapat  menasantikan partimbanaan
mana.jemen . Denaan kata lain bahwa  pertimbangan
manajemen mssih diperlukan dalam menvusun strateai.
Walaupun strateai duaga PUMNVa keterbatasan-—
keterbatasan, tapi hal ity tidak menauranai pentincanva
strateal baal suatu perusahaan. karena strateai merusakan
eatu  kesatuan rencana peruszahaan vana komershensip dan
terpady vana dicerlukan untuk mencasai bty inan (objectives)
pEI"IJ‘.—'.l".':I'h-EI =TT
Tuwivan (oblectives) berbeda dengan sasaran (acals).
Mernut Aﬁthﬂhvjﬂ definisi sasaran {(acals) memeunvai arti
varna luas dam umdm, valtu pernvataan tentang apa vanag
inain dicapai orasnisasi dan biasanva dinvatakan tanpa
menahubunakan denaan pericde waktu tertentu, Sasaran
dikembanakan dalam proses perencanaan strateei. Tujuan

{abijectives) mempunvai arti lebih spesifik, merupakan

parnvataan tentana apa2 vang ingin dicaral olah suatu

oraqanisasi dalam suatu Janaka waktu tertentu, dapat

ditentukan dasar penaukur untuk menilai pencapailannva,. dan

diaunakan untik proses censendalian manajemen.

30. Robert N. Anthony and John Dearden, “"Hanazement
Richard D. Irwin,

Inc., 1980). pp. 6=77.
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setiap rerusahaan pasti mampunvai tu.iuan, Bailk
eksplisit maupun implisit, Karena denaan tuiuan tersebut

parusahaan mempercleh banvak manfaat, vang antara lain

ssbhaaal barikul -

1. Dapat membantu menetarkan keberadaan eraanisasi vans
sesuai denaan linakunasanva.
Sebagaian besar oraanisasi ataupun perusahasn memerlukan
alasan atau peambenaran keberadaannva serlta kEssbsabhannva
di mata pemerintah, para lang@anan, dan masvarakat
lua=s, Dafmngan dinwvatakannva secara ekspli=it tuijuvan
perusabaan piaks & fujuan tersebut Juma mararik
masvarakat untuk bekeris pada porusanaan.

2, Dapat membantu koordinasi keputusan—keputusan dan
para pembuat keputusan,.
Pernvataan secara eksplisit tuluan perusabhaan  dapat
mengarahkan perhatian karvawan pada standar perilaku
vana diinainkan. Tuluan Jjusa daeat menauranai  konflik

dalam epembuatan keputusan jika semua karvawan tahu

t&n'l:an-; aps vana -ﬂh‘:an ditu o,

3, Dapat menvediakan standar untuk menilal erestasi

organizasi.

Tuivan menvediakan standar: pokok vana denaan hal

raressbut oroanisasi mampartimbanakan keberhazilan pen-

4%




cagaian T JLL3 5Hhil'll_'-_lga dEFﬂ't dipﬂkai sebaaal alat

panqﬂﬁﬁhli 'dlan panilaiaﬂ kﬂﬁuksasan T—"'M'IJ‘:T--EIhﬂﬂ.

A . Mamudahkan
Prroses  perumusan dan imelemantasi

atrateqi perusahaan,

Jika perusahaan  tidak punva tufuan maka sulit  untuk
merumuskan  strateai  karena  kita  tidak tahu
pentinanva keberadaan perusahsan. Setelah tujuan disu-
sun. maka proses perumusan strateai dapat dimulai yaitu
denaan analisis dan diaanosis linakungan., asnalisis dan
disanosis kekustan dan kelemshan perusahaan, ancaman
d#n peluana parusahaan, kemudian penvusunan strateqi
alternatif, lalu pemilihan alternatif strateai, dan
lanakah berikutnva implementasi strateai. Jika proses
perumusan dan implementasi strateold berlialan efektif,
maka kemunakinan besar tuljuan vana telah ditetapkan
akan dapat dicapai, dan =selanjutnva dapat disusun
tujuan baru vana tingkatannya lebih tinaai.
Dari ursian di atas dapat disimpulkan bahwa penyu-
sunan strateai perusahaan khususnya di bidana pemasaran
harus berdasarkan pada analisa linakungan internal dan

ekstarnal perusahaan melalui analisis " SWOT 7, vana di-

lakukan setelah penetapan tujuan perusahaan. Hal dnd
dilakukan karena strateai perusahaan merupakan tana9@aran

perusanaan dalam menghadapi linokunsan vang  selalu

berubakh.
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3.6. Penasrtian Saluranm Distribusi (Saluran Psmasaran)

Dalam rarekonomian dewasa ini e o

produsen  tidak menival lanesung barana-bsrana  mereka

kepada eara  pemakai  akhir. Pada pelaksanaan keaiatan

pemasaran  seoring dijumpai adanva suatu mata rantai vana

marupakan jalur  vana akan dilalui oleh produk clar i
produsan  menuiu ke konsumen, Salah =atu kKeberhasilan
parusabhaan  terasntuna pada saluran distribusinva, vanag
nantinva menentukan apakah produk itu dapat sampai ke
konsumen tepat pada waktunva dan anaimana menyalurkan
oroduk  tersebut. Semuanva itu dijawab melalui distribusi
produk . sebab saluran distribusi dimaksudkan sab%gai
lembaaa ponvalur (distributor) wvang menvalurkan darn
menvameaikan produk ke konsumen. Adapun lembaaz dis-
tributor vana ikut ambil baailan dalam penvaluran produk
waltu

1. Produsen

2.. Perantara pemasaran (agen dan pedagana)

3. Konsumen akhir / pemakai produk

Denaan demikian dapal dikatakan bakhwa distribusi

sabagasl penvebaran produk melalul beberapa tahap, sehinaga

dacst sampai eada konsumen Secara labith efektif dan

efizien. Menurut Philip Kotler tahap—tahap distribusi ini

berdasarkan pada produk yvana diiuval, vang meliputi
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Enl Hinskat dalam ssluran pemasaran
Satu tinokat dalam saluran A
Lua tingkat dalam saluran pemasaran
Tiaa tinakat dalam =sluran PBmﬂEaFan,”jl

3.

Saluran nol tinekat (saluran pemasaran lanasunal

terdiri dari seorang produsen vana meniual lanasuna kepada

konsumen. Tias cara pentina dalam peniuslan lanasung

adalah peniuslan dari rumah ke rumah, penjualan lewat pos,
penfualan lewat toke perusahaan,

Saluran sstu-tinakat mempunvai setu perantara dalam
pen jualan. Dalam pasar konsumen , parantara itu
sekaliaus moerupakan pengecer: dalam panar industei
zarinakali ia bertindak sebaaai aqaen penjualan atau
makalar,

Saluran dua-tinakat mempunvai dua perantara. Dalam
pasar konsumen mereka merupakan grosic atau pedagsang besar
dan sekaligus penaecer; dalam pasar industri maraka
munakin merupaksn sSebuah penvalur tungaal dan  penvalur
industri.

Saluran tisa-tingkat mempunyal tiaa perantara.
Dalam industri, seorang pemborong biasanva berada di
tenaak, antara grosic dan penascer . Pemborong mambelli dari

arssir dan menjual ke pengecer kecil vang biasanya tidak

dilavani oleh pedagang kelas kakae,

2 Philie Kotler, "Manajemen FPemasaran
: % | i S - - Drs.
: naan dan pengendalian;
ﬁgﬁiﬁiﬁfJPuffgiggf; Ed. V (Jakarta : Erlansgaa. 1993). hal.
175,




Dari kKaca
mats produsen masalah pengawssan semakin

meninakat  s&sual denuan anaka tinakatan saluran, walau=

pun  erodusen  bilasanva hanva berbubunean dengan  tinakat

saluran vana berdekatan denasnnva. Di sameing itu  perlu

pula dipertimbanakan apaksh saluran distribusinve menvebar
ke berbacasi  daerah atau hanva berada di  sekitar daerah
produsen .

Untuk itu. pemilihan saluran distribusi vana
tepat =sanaatlah pentina, sebab kesalshan dalam hal ini
akan memperlambat bahkan ﬁaﬁat memacetkan usaha penvaluran
produk  dari  produsen ke konsumen, disamping dtu harasa
pen iualan vana harus dibavar oleh konsumen akan sangaat
timaoi wvana dapat mengakibatkan kemacetan dalam penjualan.
Sehingna dapat disimpulkan bahwa pemi lihan saluran
distribusi suatu pada parusanaan akan mampenaaruhi  setiae
keputusan pema%aranﬁfa. misalnva : keputusan manasnai
harga, periklanan, dan pramuniaca (zales force)., yang mana
ﬂaﬂa£ pula melibatkan perusahaan lain.

Untuk lebih lelasnya maszalakh =aluran distribusi,

maka di bawah ini cenulis kutipkan beberapa definisi vang

telsh dikemukakan oleh para akhli pemasaran, vana antara

i :
latn sikenleakan, olah Bagn Suasthn bahwa

49




R T, T sk

C AN T

L]

Saluran  distribusi  untuk sustu barang adalah

saluran  yana diaunakan oleh produsen  untuk

menvalurkan barana tersebut dari produsen sSamoai
ke konsumen atau pemaksi industri."

Selanjutnva Nitisemitoc memberikan eulas definisi

tentsna 2=aluran distribusi, vaituy

" Lembaas=lembaas distributor / lembasa-lembaca
penvalur mempunvai keaiatan untuk menvalurkan
menvameaikan barana=barana / jasa-iasa dari
produsen ke kmnsunnn,"33

Dari definisi di atas Alex 5. Nitisemito menvatakan
bahwa distributor-distributor dalam menavampaikan barang-
barana dari erodusen ke konsumen ini bekerja secara aktif
untuk menausahakan perpindahan vang bukan hanva mencakug
distribusi fisik., +taei meliputi pula kegiatan-keaiatan
vang dilakukarn oleh distributor agsar barang itu dapat
sampai / dibeli oleh koensumen. Yana dimaksud dengan
distributor meliputi  asen, eenvalur, retailer dan
sebaasinva, kecuali perusahaan transport tidak termasuk di
dalamnva karena tidak mempunyai kewajiban moril untuk
ikut menausahakan agar haranﬁ / Jasa dapat diterima dan
dibeli oleh konsumen, Sedangkan distribusi fisik barang-

barana 1itu mencakup seluruh kegiatan perencanaan dan

relaksanaan penvaluran Barang secara fisik dari produsan

ke konsumen untuk memenuhi kebutuhannva.

32. Basu Swastha. Op. Cik.. hal.190.

- 133, Alex 5. Mitisemito, O, Cit.., hal. 120.
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Henurut  Kotler menaemukakan penaertian distribusi

. fisik smebagai berikut

Physical distribution comerises the set of task
involved in planning and implementina the phvsi-
cal flows of materials and finished acods from
roints of oriain to points of use or consumption .
to meet the needs of customers at profit.* %

Dari definisi tersebut, Kotler menaatakan babwa
distribusi fisik terdiri atas separanakat keagiatan wvang
mencakup perencanaan dan pelaksanaan arus  fisik  bahan-
bahan dan barang jadi dardi tempat asal menuiu  tempat
pemakaian S konsumen untuk memenuhi  kebutuhan pelanaoan
denoan cara-cara vanq.manuhaﬁilkén labs. Barartl distri-
busi fisik ini dimaksudkan oleh produsen untuk menvalurkan
eraduknve dalam memenubi kebutuhan konsumen akhir atau
pomakai industri, disamping itu produsen memps o L sy
keuntunoan =ebagai balas jiasa atas keeiatan vang dilaku-
kan, vang merupakan tujuan dari setiar perusahaan., Akan
tetapi setiap perusahaan vang melakukan distribusi, tidak
hanva dimaksudkan untuk memenuhi kepentingan parusahaan
140 sendiri dalam meningkatksn veolume  penlualannya,
melainkan Juaa untuk memperlancar arus barang/jasa  dard
produsen ke konsumen. Sehinaaa salah smatu faktor penting
vana tidak beoleh diabaikan adalah memilih secara tepat

saluran distribusi (channel of distribution) vang akan

diqunakan dalam usahanyva menvalurkan barana/iasa. vana

[

34. Philie Kotler. Op, Cit.. hal. 449,
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hal i
dalam ind mencakup produzsen dan konsumen serts Semua

aga8n e rperantara-perantara vana  terlibat dalam

'pgnualuran tarzsaebult |

Pendacat Stanton tentana saluran distribusi adalah

zabaaai berikut

A channel of distribution (=some times called a
trade channel) for a product is the routd taken
by the title to the acods as thevy move from the
eroducer to the ultimate consumer or industrial
usar. A channel alwavs includes both the pro=
duesear and the final customer for the produckt, as
wall a3 all a aent merchant * middlemen in
volved inthe title transfer. "°

Berdasarkan definisi tersebut daeat kita lihat
bahwa dalam eroses distribusi produk terdapat beberapa
1embaaa vang terlibat di dalamnva. antara lain : produsen,
perantara, dan konsumen akhir atau pemakai akhir.

Dari berbanai macam definisi vana masina-masina
telah dikemukakan oleh para ahli pemazaran tentang
pencertian  saluran distribusi, maka dapat ditarik kesim-
pulan bahwa pada prinsipnva saluran distribusi / saluran
pamasaran merupakan route  vana  akan dilalui alek
barana/ lasa vand bergarak darl produssn Ke konsumen itk

memenuhi keinsinan dan kebutuhannva. Di samping itu perlu

bahwa produk vans dihasilkan tersebut telah

diperhatikan
seausi  dengan selera konsumen, tapi  Jika saluran
distribusi vang diaunakan tidak memEunyai kemnampuan ,

36, WJ. Stanton, Up. cit.. hal. 271.




tidak kreatif, Eurang berinisiatif d&s ik

partanacuna jawab, maka usaha penvaluran baraaas Jasa

inipun akan mengalami keterlambatan dan bahkan kemscetan.

Uleh karena itu untuk mencapai sukses dan lancarnva
panvaluran produk vana dihasilkan di berba<ai tempat, maka

pemilihan  =aluran pemasaran vane tepat dalam suatu

rerusahasn  harus dicertimbsnakan deonesan  matana, dan
saluran vana dipilih jtu tidak dapat dilakukan sekehendak
hati oleh orodusen itu sendiri, melainkan pemilihannva

berdasarkan beberapa faktor, sebaaaimana dikemukakan oleh

Ba=u Swazstha ssabsasi berikut

" 1. Faktor pertimbancaan pasar.
2. Faktor pertimbanqan Darandg, 56
3. Faktor pertimbangan perusahaan.”

Salan ijutnva Kotler mengemukakan pula peartimbangan=
portimbanaan dalam memilih saluran distribusi, vaitu

Customer characteristics.
Froduct characteristics.
Middlemen characteristics.
Comeany characteristics.
Competitive &harattariEtiﬁs.
Environment charactaristics-"a?

oA B M

Dari kedua macam pendapat tersebut dapat disimeul-

kan bahwa dalam memilih saluran distribuszi (perantara

=

—

36, Basu Swastha DH, Op. Cit.. hal. 190.
37 philip Kotler, Op. Git,. pe. 431 = 433.
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somuanva bertuiuan perantara pemasaran tidek men jadi beban

baai perusahaan namun dana# memperlancar penvaluran produk

dari erodusen ke konzumern .

| 3.7. Market Share

Ferusahaan  di  dalam wusshanya  menjaza dan
memeartahankan kelanasungsn hidupnva, haruslalh Senantiasa
sacara kontinve berusaha meninakatkan peniualan produknya
stau salslu menaadskan ekzpansi, hal ini seialan denaan
perkambanaan vana tec iadi dari waktu ke waktu vang didapat
mAnUS1a melalui parkenbanaan 1lmu panaataluan dan
teknaloai vana akan selalu membuka kesempatan—kesempatan
baru. Dan  tentunva keadaan semacam ini akan salalu
dimantaatkan alak parusabinan pasaing, dan babikan
perusanhaan vana baru munculpun turut men.jadi saingean baru
puls. Dalam Pubunaan  ini  maks dirasakan perlu untuk
menaatakiil dan menganaliza market share yana nantinva akan
menantukan tinakat profitabilitas perusahaan, di mana
jtu sendiri adalah paerbandingan antara

market share

pan ualan eerusahaan yYana harsangkutan denasan  eenjualan

industri secara kes aluruhan. Saba gaimana diketabhuili market

share dapat dihituna denaan mangaunakan CUumos gebaaal

barikut :

Jumlah total pan jualan parusahaan

MS = -
Jumlah total peniualan industei

% 100 X%




Berdasarkan rumus tersebut maka terlebih dshulu kita harus

mencari jumlah  total penjualan perusahasan dalam suatu

- janaka waktu tertentyu dan KENGALSH eRbas Ry | R

total peniualan industri dalam janaka waktu vana sama.

Perusahaan wvana teraolena kualt dan sudah  lama
men lalankan cperasinva selalu inain mempectahankan market
shatranva, sedonakan vana terasleona perusahaan  challenasrs
(penantanal selalu beruszaha mencari kelemahan perusahaan
vana man jadi leader (pemimpin} +terszebut ouna dagat
moninakatkan market sharenva, Kelenaahan dan kelemahan
spaty perusahaan merupakan sustu kezempatsn vana baik baai
perusahaan sainaannva untuk menchanlam perusahaan tersebut
dalam meamasuki pasar dan mer-ebut langaganannva.
Sesunaauhnva kelemahan suatu perusahaan  merupakan Jalan
vintas vang paling menauntunakan bagl  perusahaan lain
untuk memasuki pasar dalam meninakatksan pen lualannva  dan
market share 7 bagaian pasarnva.

Olehnva ditu parlu kawaspadaan dan selalu berusaha

ke arah peningkatan dan pertumbuhan  volume peniuslan

Perusahaan.
Selan jutnva kerdasarkan kuliah pemagsaran  vana

pernsh  panulis dapatkan, bisa disimpulkan bahwa market

share dapat ditinokatkan denasn meninakatkan pemasaran

peruszshaan, vang antara 1ain dilakukan denaan cara
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- Mendarang Preninakatan pan jualan melalui sistem

haraa, misalnva denocan memberi potoncan haraa  kepada
vana membeli dalam jumlah cukup besar dan membavar tunai

atau  menetapksn harea jual vana lebih rendah, di mana

hal dind dapat dicapai demasn meninakatkan efisiensi

oparasi sehinogaa biava produksi dapat ditekan dan haraa
nialeun bi=a labibh mueah,

Maninakatian dan mamearbaikd aaluran dizstribusi
pargsabaan dan  juaa menasiak para distributor untuk
ikut serta menaaiatkan pemnasaran produk perusahaan.
Manaadakan perbalkan dan pehinﬁkatan terhadap ity
o= aduk { product development ) dan merghasilkan
produk dalam berbagsai uwkuran dan tinmakat kualitas

sahinaaa produk teraabut dapat memasuki Semua

tinakatan pasar.

Maminakatkan kaalatan promosi  agar  dapat manarik

pelanagan baru maupun untuk mempertahankan Pelansgan

Tlama .
Mandndlcationn  ¥eeiaban terhudar  dnovasl epecdk
zablaads dapst memasuki pasar dengan produk bary, vana

memeuAval keaunaan seruna ataupun kesuanaan vana baru
=10} :

PLila .
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P :
erusahaan yvang tidak atau kurang memparhatikan

jnovasi produk  akan berhadapan dengan perusahaan yana

tarus manerus berusaha menaadakan inovasi untuk menvainail
dan bahkan untuk menaunasulinva sehinaca dapat menauasai

masar. Manaliemen perusshaan wvang dinamis akan selalu

menasdakan poanalitian sarta menpertatikan keaiatan

perusahaan =ainaan untuk kemudian akan memasuki setiap
kesempatan vana ada. Dan basi perusahaan lama vans kurana
aktif *© dalam usaha meaninakatkan pon jualannyva, akan
manaalami keadaan vana dapat membahavakan kelanasunqan
hiduonva.

Market =hare =suatu perusahaan ey Eakian suatu
ukuiran atau kriteria tentana keberhasilan mana.jeman
parusahasan  dalam menaelar tyjuan dan sasaran parusshaan,
45 mana kegiatan pamasaran yand dilakukan wntuk menina-
katkan market share perusabmaan harus selau diarahkan
keoada konsumen vang sudah ada maupun terhadap calen
konsumen  Suna momeenaaruhi zarta mendorona mereka meng-=

adakan pembalian tarhadap produk parusahaan.
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BAB IV
GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN TNDUSTRI KASUR KAPUK

CV."BTR" UJUNG PANDANG

4.1. Selarah Ginakat dan Struktur Orsanisasi Perusahaan
Ferusabhasn denaan menaaunaksan nama GV, "BTR"  dini
didirikan dan memulsi operasinva pada tahun 1961 di  Uluna
Pandana, di mana waktu itu teraclona seabaani parusahaan
pardaaanaan perantara vang berfunasi =ebagai akumulator
biii ksouk dari sebuah perusahaan di euwlaow Jawa. vana mana
biili kapuk tersebut diproses men.iadi minvak nabati non
cholestrol. Perusahaan ini merusakan  perusahaan vana
barbentuk persekutuan komanditer dan sudah terdaftar eada
akte notardis di Uisna Pandana pada akhir tabun 1960 sarta
mendasat izin dari pihak pamerintah daerah satemoat .
Sabsaaimana diketahui bahwa fujuan pokok mendirikan
suatu perusahaan adalah untuk mendapatkan laba semaksimal
munakin, denaan demikian maka perusahaan CV. "BTR" dalam
wemperdaaanakan biji kapuk mempunyal tuluan memzeraleh
laba maksimal untuk kespentingan dan kesejahteraan para
Pada periode 1961-1365 perusahaan ket jalan

anaaoctas sekutu,

denaan
tapi =ast memasuki pariocde tabun 1966, pretkeambangan
poarusahaan mean iadi agak lamban, ini disebabkan

1eh i tuasi vanda tidak lagi mamberi  Eeunturaan
Crl e =21 T
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vana maksimal baai perusahaasn CV. "BTR" untuk berastalk di

| bidana pardaganasn bili kapuk. Di mans pada waktu itu laju

portumbuhan  permintaan biii kapuk tidok terlalu besar,

aterat= el g Eat=F] IL'P"I'-:'I'F"..I_.U Untljh hﬂ""alih pads uzaha di bidana

industri kecil dalam hal pembuatan kasur dan bantal. Saat
usaha ini  diialankan telsh pula mendasat dxin  dari
Departemen FPerindustrian, Perdaganaan dan  juas  telah
terdaftar serta mendapatkan izin penempatan wusaha dari
pihak pemearintabh dasirabh zeteonpat .

Farusahaan industri kasur ini epada mulanva memulai
usahanva secara sederhana denaan mengaunakan sabuah tempat
vang diszsews sebagsai tempat berproduksi sekaligus sebasal
audana penvimeanan bahan baku dan  eproduk vang telah
selesai diprozes. Di samping itu, eerusahan menagunakan
sebush tempat vana merupakan milik perusahaan, sebagai
tempat menvalurkan kasue pada pelanasan  maueun konsumen
akhir. Dan dalam menialankan operasinva, perusahaan pada
midlanva hanva menaaunakan sebuah masin iahit vang
dijalankan khusus oleh 2 orang tenaqa kurha wanita secara
hﬁrﬂ;ntiﬂn. dan bebsrapa peralatan tradisional beruea

bambu-bamby pendorona, pipa-pipa plastik, Jarum besar dan

kecil denaan mempeksr akan 3 orans buruh vana bekerja di

R p— Dari ketiaas orana tarsebut, ijumlah produksi vana

diﬁamilkan pada tahun 1967 sebanvak 400 wunit, kemudian

tahun 1969 mehir\ﬂh'-ﬂ't e sl 40 wnit,
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Tinakat pPenlualanpun meningkat dari 360 unit ahun 1967

menisdi 912 tahun 1963. Sampai tahun ketisa sejak per-

usahaan beroperssi - tahun 1969 - telah menwalami perkem-

e s Y ) )
pangary R sanaat pesat, disebabkan karena situasi

ekonomi  vana cukup baik dan masih kurananya perusahaan

saienis  vana men iadi pesaina, hal itu membawa keuntunaan

dan manaakibatkan laju  pertumbubhan  ecermintaan makoin

meninakat meniadi 1.460 unit, sehinaaa mendorona per-
usahaan meninakatkan eroduksi menjadi 1.500 unit vana ber-
arti ada kenaikan sebesar 275 % dalam wakiu 3 tabun.
Denaan  demikian, eada akhir tahun 1969 pimepinan
parusahaan dan  para anaaota persekutuan telah dapat
melihat ke depan [(meramalkan) bahwa batrdasarkan data vyang
telah dimiliki perusahaan saat  dtu, akan terjadi
sanambabhan permintaan kasur pada periode 1970-an  nanti,
Untuk itulah maka sada tahun 1970, perusahaan meningkatkan
jumlah produksinva meniadi 5 po0 unit dan jumlah penjualan
pada waktu itu =ebesar 1.996 unit. Sehingoa un bk
menaimbangi eertumbuhan oroduksi pada periocde 1ni maka
perusahaan melakukan csnambahan atau memeperluas tomsat
panvimpanan mahan baku dan tempat kerla bagl para
buruh, vaitu dengan cara membeli tunai sebuah temeat
nan semi permamanan. Denaan bertambah luas-

dangan banau

Ava audang dan temeat kerja ini. maka  perusahaan

méﬁ;mbah pula sebuah mes1in jahit serta 2 orang burubh  di

audan Jadi pada saat itu perusahaan  sudah  lebih
TiEL= "
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orand - tenaaa kerla dan 2 mesin jahit. terutama untuk

mamenuhi Permintaan baik vana berasal derdi selanacan,

konsumen  akhir maupun para pedacana di  Sulawesi Selatan

atau untuk antar pulau.

Selan.jutnva pada periode 1976, perusahsan dapat

menahasilkan kasur 3.400 unit pertahun dan  permintaan

kasur pada perusahaan kasur pada perusahaan tersebut 3. 379
unit, atau suatu jumlahn vana apabila dibandinakan  denaan
ceariode sobelumnva vaitu ftahwn 1970, maka menuniukkan
kenaikan V0 X untuk produksi dan 69 X pada epermintaan.
Denaan demikian perusahaan membutubkan tempat vana  Jlebih
luas lagi wvanga diaunakan wuntulk audana Penyimeanan
perzadiaan bahan baku vana makin meninakat; pany 1 meanan
kasur vana selesai dipreoses: dan tempat kerja bagi rpara
burub maka angaacta parsekutuan menqangaas perlu
memnbonakar banaunan semi Par-mansn Wans kemudian
membanaunnva mneniadi  bangunan germanan berlantai tiea.
Sesuai denaan kebutuhan perusahaan, Juga demi keamanan,
kenvamanan dan keselamatan kerja baol para karvawan/
buruh, maka bBanaunan tarsebut harus dilengkapl dengan
seperti aiphone, alat pamadanmn

alat-alat penun iana,

rebakaran alarm dan beberapa bel kbhusus. Dan untuk

membanaun tempat dini maka terlebih  dahulu  perusahaan

menvews sebuakh tempat untuk sementara selama tempat milik

rerusahaan dibanaun.
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Pada tahun 1978, dengan selesainva dibanaun aedung

perlantai tisa vana diaunakan ggbaqai.mudanq i ek

keria, maka atas persetuiuan ansacta persekutusn perusa-
haan memeerbesar jumlsh persediasn bahan baku dan  kapa-
sitas eroduksinva meniadi 3,750 unit denaan iumlah tenaga

h'.El"jEr Ware d-i.ﬂul"ll?lk.ﬁ'n E-E‘b‘ﬂﬁ"-"ﬂk ]D o T 1 o Y

Perusahaan ini selalu borusaha untuk memperluas
audana penvimeanan persedisan bahan bake, hal ini  dise-
habkan karens semakin laiu pertumbuban permintaasn, maka
spmakin besar pula bahan hako vana diceclukan dalam proses
praduksi. Dan menaoenai tempat peanvimpanan haﬁan baku,
mamar ] ukan temmat wvana luas. Hal ini disebabkan oleh
karena =alah satu bahan baku vang digunakan vaitu kapul ,
barsifat musiman. Hal tersebut mendorong perusahaan
manaadakan pembelian bahan haku kapuk dalam Jjumlan besar
pada musim panen, dimana ka‘;lpuh hasil panen baru mulai
masuk ke pasaran. Pada musim paceklik perusahaan Jusa
menaadakan pesmbelian bahan baku kapuk. namun sekedar wntuk
men jaga kontinuitas eroduksi dalam perusahaan. Demikian
pula untuk penvimeanan kKasur dan temrat para buruh
baekar ja, mamerlukan tempat vang makin luas se.lalan dengan

laiu peritumbuhan produksi dan jumlah permintaan vang makin

meninakat .

Pada tahun 1980 parusahan semakin berkembana dan

meninakat dalam memproduksl berbagal Jenis ukuran dan

kualitas kasur, yana pada eaat ity mencapai 4.880 unit.
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Adanva kemaiuan vang dicaoai perusahasn dalam periode 1980

perkat diauvnakannva cara pembslian bahan baku cara

bereroduksi dan alat produksi vana diaunakan lebih efektif
den efisien. Sehinass pada tahun 1981 perusahaan menambah
laai sebuah tempat untuk wemperluas audana penvimeanan dan
femeat ke ia baai para buruh, Dimana jumlsh produksi  vana
dihazilkan oerusahasn dalam pericde ini  telah mencaeal
5. 000 pnit certabun. Denaan semakin meninakatnva kemameuan
produksi vana dicaeai perusahaan, membutuhkan epenambahan
tenaaa keria vana lebibh banvak ontuk  mes ialankan  proses
prodoksi  perusahaan. hal ini menainaat pula tempat keria
vanﬁ makin luas. Untuk itu dalsm periode dini eerusahaan
menambah tenaaa kerja untuk penaisian kasur sehingsa
man iadi 14 crana. Selain itu juaa menambah ssbuah mesin
iahit dan 2 orang tenaga kerlia ba=ian eenjahit wanita.
Kezemuanya ini dimaksudkan untuk memenubi kenaikan
parmintaan akan Ekasur vang pada =aat itu dari tabun ke
tahun cenderuna meninaekat. Hal rerzsbut antara  lain
dizebabkan aleh karena masih kEuranganiya perlsanaan

P L h baik vana memproduksi eroduk  sejenis  maupun

prodyl subsmitusi.

Dalam TEER nenaantisipasi makin  meningkaitnya

rernintaan maka perusahaan sanantiasa berussha mening-

katkan kapasitas eredusi. Untuk maksud tersebut. maka

fé%sadiamua dana sebagai modal ker.ia dalam Jjumlah memadai

sanaat diperlukan  untuk pembelian  bshan baku  dan

63




an penol
ab nolona. untuk membavar upah buruh serta penasluar-

—Earyae Ll i
o an  lainnva vyang diperlukan dalam operasi

perusahaan. Olebnva itu dalam penvediaan modal kerja, maka
perusahaan  CV. "BTR" melakukan penanaman modal terutama
diambil dari laba tahun-tahun sebelumnva vang disisihkan,
di samping iftu perusahaan juaa men jadi debitur pada salah
satu bank milik pemarintah. Selan iutnva dapat diielaskan
babwa =istim uwepah wvana diounakan pada perusahaan ini
adalah sistim upah borongan vanag diserahkan eermingauan,
yakni besarnva upah buruh  ditentukan oleh besarnya

kemameuan ke ia zetiap mingaunva.

Dalam operasional suatu perusahaan. maka pasang

surut perusahaan merupakan hal vana harus selalu diwas—
cadai dan diantisipasi oleh pimeinan perusahaan. Damikian
sula dengan perusshaan ini, sektelah menaalami perkembangan
vana sanaat pesat - puncaknva pada tafhwun 1990 dengan
jumlah produksi 7.900 unit dan yang ter jual 7.803 wunit =

maka pada tabun 1991 perusahaan hanva sempat meniual 7.238

unit dari 7.500 unit yand diproduksi. Setelah dianalisa,

maka pimpinan perusahaan menaestahui bakwa hal tersebut

dizsibabkan oleh kelesuan perekonomian dan makin banvaknya

perusahaan vana turut memproduksi produk  vana  selenis

maupun  akibat masuknva di pasaran beberapa  produk

subsitusi (kasur karet, kasur air. dan kasur peqas). Untuk

manaantisipasi hal torsebut, maka pimpinan  perusahsan
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w1 L= ata 5¢kutu sapakat untuk fﬂﬂi'li.njﬂ‘l.l dan

menyesuaikan kembali tinakat Produksinva denaan dava serap

pasar, 4a9ar  wersediaan  tidak menumpuk. Disameina itu

parusabaan

Juas barusahas untuk mevakinkan pAra konsomen

bahwa produknve akan memuaskan pemakainva, usaha tersabut

danaan mamberi  label nama dan alamat oerusahaan  pada

produk kazur wvarna dihaszilkan.

Seialan denaan penvesuaian tinakat produksi vansg

dilakukan, fabwin 1992 parusabaan hanva memproduk=d 6700

it , dan berfasil menioval G.492 wnit,

Sadana produksi

kabwn 1993 sebanvak 5.600 uvnit dan terjual 5.508 unit.

Namun . wusaha-usaha terssbut kurana dibarenai oleh
usaha dalam mempromosikan produknya, dimana parusabaan
hanva memoromosikan produknva pada koran lokal, kalender

dan buku telepon, bahkan sejiak 1992 perusahaan tidak lagi

memasana iklan wvia koran, denadn alasan makin mahalnva
bisva beriklan. Hal ini agak bertentangan densan  keadaan,
karena " di tenaah suasana pars&i;ﬂﬂﬂ vana makin ketat
perusahaan menaurangi kaaiatan promosinya.
4.2. Produksi dan FPemasaran

membicarakan secara lebih jelas dan terinci

Untulk

keaistan produksi dan pemasaran ¥ans merupakan.  Reksriaan

maka penulis membasainya ke dalam 2 aspek

i dan aspek pemasaran.

rutin perusahaan.,

vaitu aspek produks
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4.2.1. Aspek Produksi

Perusahasn  industri kasur kaeuk CV."BTR"  dni

mempunyai  dan mengaunskan dalam operasinva 4 mesin iahit

dan beberapa peralatan tradisicnal. Setiap mesin Jahit

i tanaand al e .
ditan=aani  oleh 2 orang tensea wanita yang menlalankan

secara beraantian, dizameina melakukan jahit tenaaty Coacur
tenashl pads kain H*BUP; aedanakan tenasa pria sebanvak 9
srana, vana tecdiri atas 5 orana pengisi dan 4 orana
pan iahit pingodir kasw (denaan istilah cacur pinaqir].
Kapasitas produksi peruszahaan terdiri atas 3 unit
kazur untuk ukuran nomor 1, & unit ukuran nemer 2. 7 unit
ukuran nomor 3. sedanag ukuran nomor 4 dapat dihasilkan 6 -
8 unit, untuk ukuran nomor 5 antara 8 - 10 unit, dan untuk
kasur lapi-lapi (kasur lantai) 10 - 12 unit perhari. Total
keseluruhan 40 =- 46 unit perhari kerlja. MNamun dumlah
produksi sarina berada di bawah kapasitas produksi
porusahaan, karena Jjumlah produksi disesuaikan dengan
tinakat permintaan haEUf- Jumlah Jjam kerja perhari vand

ditentukan perusabhaan adalah 9 Jam, terhitundg mulai pukul

07.00 . pagi sampai pukul 17.00 sore diselinai interval

(wakty distirahet untuk makan siang, minum = minum dan

q'mr.-..&q.;ﬂk Y apiam + 1 jam pada tempat £ & meter dari

tempat keria untuk penahindari terladinya kebakaran.
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Manoenai
Prroses peambuatan Kesilr, pades dasarnya

sudah seijak lama masvarakat Indonesia mengetahui pembuatan

kasur Sacara tradisional, Eoad e CERTaN: ensalaed

sedikit perubahan dalam metode pembuatannva. sehinaca

produksi  vana dihasilkan dapat meningkat lims kali lipat
dan hasil akhirpun lebih raeih dibanding cara mereka vana

masih mengaunakan metods produksi lama.

Untuk men.islaskan cara pembuatan kasur dalam
industri kasur kspuk CV. “BTR" ini, maka terlebih dahulu
penulis berikan deskriesi atau nambaran alat  dan bahan
vana diaunakan dalam pembuatan kasur [(secara amum .

Di dalam pembuatan kasur kacuk diperlukan dua macam
bahan dasar lanasung, vaitu : bahan baku kapuk dan kain.
Sadanakan untuk bahan pembantu atau penolona terdiri atas
benana Jlahit biasa dan benang Jahit cacur. Bahan baku
kapuk vana disunakan untuk menaisi kasur adalah kapuk yang
tslah diolah, namun biasanya masih terdapat sedikit biji (
+ 2 = 3% ) vana tidak dapat dibindari. Maka pada waktu
penaisian kasur, kapuk vang akan dipakai diusahakan agar
biji terpisah dari kapuk denaan mengaunakan bambu  vang
sehingaa bijii vang

jusa dipakai sebagal pandarona kapuk,

magih ada sebagian besar dapat .iatuh ke lantai dan tidak

tegikut pada kapuk masuk ke kasur. Bahan kain vana

diaunakan adalab kain khusus untuk kasar denaan motif

67




2] at : 1
gstreap au  lurik, motif Veubain dan GeELE Bonake | EtE

kartun. Semua kain vana digunakan didatanakan dari pulau

s b= i
Jawa, dan kEain vana merupakan kulit dari kasur ini melalui

pebearaca proses pen lashitan. Sedanakan bahan pembantu vaitu

hanana  (ahit vana diaunakan pads mezin lahit dan benana

cacur untuk mencacur kain sebelum dan sesudah diisi denaan
kapik .

Selan iutnva menaenai cara pembustan kasur  Secara
garis besar sebaaal berikut : pertama-tama kain vang akan
diqunakan diukur =sssual denaan nomor kode wkuran vana
telah ditentukan, kemudian dipotons dan diberi tanda jarak
untuk memudahkan dalam proses cacur tenaah. Setelah kain
tersabut selessi dicacur maka dilakukan peniahitan pada
sakelilina pinaqir kain sekalious peamasanaan label denaan
bantuan mesin Jahit. Bila eroses pen iahitan ini selesai,
maka kain tersebut dilieat sademikian rupa untuk dibera
catatan nomor kode ukuran serta standar Jjumlah kapuk
(dalam kiloaram) vana harus dimasukkan ke dalam kain
kain vana telah diberi kode ukuran

tarsebut. Kemudian

dilaporkan pada bagian produksi untuk pencatatan dan

penvimpanan Pada lemari rak kain menurut kode ukuran.

Setelah melalul proses tersebut, maka baaian produksi vana

mengatur dan manyarankan kain tersebut pada para buruh di

ruana keria untuk selan jutnya diji=zi kaouk dengan bantuan
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paralatan tradizional, 1l1aluy GFAE pade: bactah wuliE

pemasukan kapuk dan kemudian diserahkan pada bahagian

penianitan cacur pingair setelah kasur tersebut lebih dulu

ditimbana dan  diberi kode nama pekeria vana menaisinva

denaan  iumlah berat kssur tersebut. Kode nama buruh  ini

ditekankan oleh perusshaan untuk dicantumkan pada kasur

vana telah selesai diker lakan, agar memudahkan eerusahaan
manaadakan  pensontrolan kualitss terhadap kasur hasil
produksinva., Juaa sanast pentina sebacai calab satu wujud
rasa  tanaauna iawab perusahaan termasuk peker.ianva pada
cara  konsumen, distributor dan pengorder. Sehingma Jika
ada kasur vana Lidak sesual dengan barat sebenarnva, maka
skan mudah baaoi perusahsan untuk memberi =anksi bagi
pekeria vana melandanar. Rasa tangaung Jawab 1tu  Jusa
diwy iudkan dengan memasand label nama perusahaan pada
setiap kasur vana dieroduksi, sehingsa hasil produksi
parusahaan ini mampunyai ciri khas dan mudah dibedakan
denaan hasil pﬁﬂduhsi parusahaan lain.

Setelah  kasur melalui semua proses di atas,
A denaan cara membersinkan dan mengat lung

kenudian dirasika

lalu menaikat kemodian disimpan di gudang sataqaal

persediaan vang siae untuk diiual.

Untuk lebih Jelasnya, pada =kema Derilkut ind

diaamharkan ProSes produksi kasur kapuk pada perusahaan

industri kasur Lapuk CV. “gTR™ Ujung Pandana.
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Untulk  peamb
uvatan kasur menurut  ukuran tertentu,
tukan ;

dgitentukan oleh Jumlah meteran kain vang digunakan.

sedanakan

kEuali
ualitas kasur ditentukan oleh jenis kain vang

dipalcal’ S jum1?h karuk {dalam kilo aram) vana diisi-

kan. Untuk delasnva maka dapat dilihat pad tabel 4.]

berikut ina

TABEL I
UKURAN DAN KUALITAS KASUR KAPUK

BERDASARKAN JUMLAH BAHAN YAHG DIGUMAKAN DALAM PROSES PRODUKSI

= 1 I
KODE UEURAM KATH UEURAN KASIR JUMLAH STANDAR KAPUK (KG)
NOMOR YAMG NIGUMAKAN| YANG SELESAT
UKURAN {DALAM METERY | (P x LY DALAM KUALITAS
KASUR METER ; :
1 i1 1i1 v )
1 9.0 % 1,20 2.0 x 1,80 23 17 15 -- -
Z 7.0 = 1.20 2,0 = 1.60 71 19 15 12 10
3 6,0 x 1,20 2.0 x 1,30 17 15 12 ! -
i 4,60 x 1,20 2.0 = 0.90 16 13 10 7 --
5 4.0 » 1,20 2.0 % 0,80 15 12 8 (3 -
LAPT-LAPI] 2.65 x 1,20 | 1.70x 0,70 3.5 -~ b Bl e
AYUNAN | 1.00 x 1.20 | 0,75 x 0.45 3 2 _— - |-
Sumber : Bagian produksi perusahasn CV."BTR

Untuk kasu dkuren nomor 1 Bisa DEFUPR satu  unit

kasur denaar, ukuran 2 mx 1,80 m atau terdirl dari dua

unit kasur nomor 4 densan wkuran 2 @ X 0,90 m, demikian

pula kasur nomor 2 boleh berupa satu unit kasur ukuran 2 m

% 1.60 m atau dua unit kasur ukuran 2 m X 0.80 m.
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Penulis telah

uraikan basaimans proses produksi

atau cara=cara vana ditempuh dalam pembuatan kasur kapuk

menurut ukuran dan kualitasnya. Selanijutnva, di bawsh ini

penulis  akan kemukakan bahan-bahan vana diperlukan dalam

pembuatan kKasur kapuk, dimana dapat dibasi atas dua

kateaoti, valtu

1. Bahan haku / bahan dasar lanasuna, terdici dari

a. Kapuk,
b. Kain.
=, Bakan = bahan penolona / pesbanty, terdiri atas

5. Benana iahit biasa.
b. Banana jshit cacur,
c, Tali plastik,
d. Fl;Etik penaenas .
Adapun peralatan  vand diqunakan dalam pembuatan
kasur kapik, adalanh sebagai berikut
1. Mesin Jjahit.
2. Bunting.
3. Jarum tangan £ Jdarum kacil.
4. Jarum cacur / Jarum besar.
5. Timbanaan / dacina.
5., Metaran J penaurur.
7. Pisau jipat / silek.

8. spidol.
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0i  samgi
Wwing peralatan vang daunakan di atas

Juaa
diaunakan beberapa peralatan tradisional, vaitu
1. Bambu - bambu rendorong,
2. Pipa - pipa plastik.
3. Ravu pengukur,
Pada 5 tahun terakhir (1988-1992) produksi perusa-

haan selslu berads di atas 6.000 unit partahun, dan hanva

pada tahun 1993 berads di bawah Jumlah tersebut. Hal

torsebut Jika dibandingkan ketika perusabaan ini  baru
berdiri (1967%, berarti ada kenaikan sebesar 1400 % atau

14 kali lipat zelama 25 tahun. Ini manun iukkan adanva

kanaikan vano di=zebabkan penaaunaan g orang tenaas keria
wanita dan 9 orang burub pria =sorta adanva aadikit

perubzahan pada matode produksi vana disunakan.

4.2.2. Aspek Pemasaran

Peniualan parusahaan oy, "BTR" untuk tahun 1987
sebanvak 7.139 unit, namun pada tahun 1988 turun men jadi
6.030 wunit, atau menaalami Penurunan zsebezsar 15,5 X
sertahun. Tinaginya Jjumlab pon jualan yandg dicapali pada

tahun 1987 itu karena sedansg meambaiknya situasi pereko=

nomian di mana =a3t itu penjualan perusahaan didorong

oleh banvaknya pesanan / order dari berbasai ‘instansi

pomerintan, mnamun untuk gahun 1988 hal tersebut asak

berkurang vana Jjuaa antara lain disebabkan oleh menurunnya
aréar ¢/ pasanan dari berbasaai instansi pemerintah akibat

i sektor miaas.

dar
merurunnva pendapatan naaara
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Untulk m
engatasi hal tersebut, perusahsan mencoba

agdakan divec A «
menad ersifikasi pasar doncan cars wencard: dasrah

-  daarah vara bhiaa

di ladikan daerah pemasaran vana

haru, baik di daarah S i
3 ilawesi Salatan mausun antar pulau,

vana menisdi =2lab satu sebab sehineaa peniualan kembali
meninakat - pada tahbun 1989 meniadi 6.544 unit atsu 8,5 %

dari tahun sebelumnva.

Besarnva: Ytinakat peniuslan dan  jumlah  produksi

perusahaan CV. "BTR" selama 7 +tshun (1987-1993) dapat

dilihat pada tabel berikut ini.

TABEL 11
PERKEMBANGAN PRODUKSI DAM PENJUALAN KASUR KAPUR
PADA PERUSAHAAN CV, "BTR"
TAHUM 1987 - 1993 (DALAM UNIT)

1 | 1
PENTHELATAN | PENURURAH |  JURLMR | PERIHGEATAN PERURURKK

1983 | 5.9M =)l

1
Susber - Perusahasn Industri Kasur Lanuk CF, “BTR .

! 1
iTmm1 JuLAH | i
| | pRODUKST | (+/-) DALAN PERSEN | PERIUMLAR | (+/-) DALAN PERSER 5
L : i | i i
. i I 1 1 ]
| 19879 1.2 | | 7.1 1 :
| |
! ‘I‘JHE% 6.150 1 (-} 19t | 6.030 | {11553 1
| | 1 1
| mai 6.620 | (+} 1,61 | 6.5 E (4 851 !|
1 |
| 1990 % 7.300 E {+) 19,31 | 7883 I, [+ 19.2 1 g
! i
l 1591'5 7.560 E () 51% ]l 1.9 1 -} 121 1
! -
| 1992 ]| 6.500 1 -y 13,31 | 6l E {-) 18,3 1 1
! | | 1 5.508 | (- 15.1 % [
| | | | .
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Dari t
abel di stas dapat kita lihat bahwa wusaha

ablaan da i
parus lam menaikkan it amodiciiamn: Aurske SatH

mencari daerah pasaran vang baru telsh berhasil menaikkan

jumlabh  peniualan psda tahun 1989 dan 1990, namun jumlah

pon iualan  kembali  menurun  pada  tahun 1991  kemudian

perlaniut  sameai  tahun 1993, Hal dni  antara  lain

dizsebabkan karena makin banvaknva perusahasn pesailna,

dimana seba9alan dardi perusahasan tersebut dapat menjual
kamur eroduksinva  densan haras vana lebih randabl  namiin
kurana memperhatikan seei kualitasnya. Para konsumen ¥ana

kurana memahami tentana kualitas kasur dan hanva melihat

pada haraa vang ditawarkan lalu terdorong untulk
menakonsumsi . kasur - kasur kapuk berkualitas rendah
ter=sebut. Sehingaa hal ind E;ngat berpenaaruh  terhadap
iumlah  pen jualan pada parusahaan CVY. “BTR". Selain itu

tidak menasntunva jadwal berlavar kapal barana menuiu ke

dserah — dasrah yang menjadl pasar potensil basi CV. "BTR"

turut mempengaruhi jumlah peniualan parusahaan inid.

Produksi perusahaan ini setiap tahunnya tidak

menenty, kadanag - kadangd Jumlah produksi  perlu diparbesar

menginaat Jumlab permintaan tiba—tiba melonliak. sadanskan

stock barang / kasur vyang tersedia di gudang Juink s

tidak mencukupi. Demikian pula, bila perusahaan merasa

babwa stock yang ada oukuP untuk memenuhi  kebutuhan
sLo -

dan  keinginan konsumen. maka perusahaan mem  Fer—
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kecil/menauranai iumlah

Produksi demi monceaah

pertumpuknyva stock bersvantasny di  Gidis. et i st

kan eerusahaan  adar disamping bisa

memenuhi permintaan

rane mendadak dari distributor baik dari dalam maupun dari

luar Sulawesi Selatan, jusa dapat menjamin  bLersedianva

kasur di toko milik eerusahasn. sebaaai salah satu sajuran

distribusi eroduk tersebut. Dan densan kabi jaksanaan

rersebut perusahaan  telah berusaha eula menahindari

keruagian wvang munakin Yimbul jika teriadi kerusakan baik
akibat hama tikus maupun akibat kebakaran.

Pemasaran suatu produk dapst dikatakan berhasil
apabila produk tersebut dspat sampai ke tanaan konsumen
topat waktu, disamping itu kuantitas maupun kualitas
produk sesual denaan keinainan konsumen, dan tingkat harsa
vang dapat di jangkau pihak konsumen . calain itu produk
harus dapat denoan muclah sampai ke tanaadan konsumaen Lanea

menaeluarkan banvak biava dan bahwa " produk  itu memang
dibutuhkan eoleh konsumen setempat. Sehinasa hal ind

men vebabkan perusahaan harus baeker ja Secara afektif.

aefisien dan prqduktif.

Salah satu kandala peruaahaan dalam menairim  hasil

produksinva Pada distributer khususnya di luar eulad

Sulawesi adalah gulitnys sarand transportasi  vana dise-

i ks
babkan Jadwal xedatangan kapal yand akan menu.iu @

daarak distributer ridak manantul, salain itu sarinanya

 emrem = mwws  ome om




- i
bﬂruhah ute perialanan vana telah di jadwalkan sabelum
J P

. Hal ini ber :
nva arkaltan denaan kebiiaksanaan perusahaan

paEaaral. N lobih menautamakan pemskai Jjasa ataupun

4aerah vana bisa memberi muatan dalam Jjumlah lebih banwvak .
Keadaan ini setidak - tidaknva akan monpanaaruni frekuensi

panairiman lhasil eroduksi perusshaan, yana pada akhirnva

akan menurunkan  jumlah peniualan perusahsan pada tahun

bar jalan. Untuk mencoba menaatasi hal ini, maka perusahaan
dalam menairim produknya selalu mencari perusahaan yandg
produknya ridml: =seisnis nanun {rnein menairim produknya
pada daserah wvang Sama. Hal ini dilakukan karena Wntuk
mencarLet sebuah kapal merupakan suatu pamborosan, karana
produk  wvana akan Aikirim jumlabnva balum mencapal dumlah

dava anakut sebuah kapal.

Salain kendala t ar-sebut, perusahasn Jduma menahadapi,

tantanaan berupa banyaknya perusanaan pasaing yang

hatikan seal

memproduksi kasur kapuk dengan kurand memeer

kualitas, walau harsa jualnya lebih murah. Henghadapi hal

ini, perusahaan ftidak inain marubah standar kualitas van3a

telah ditetapkan. namun barusana memberi pemahaman tentang

kualitas kasur baik secara Janasung pada Fara panaun_ juna

toko perusahadn MEUPUN melalul porantara distributor aTau

. : sasaran.
media promosi yand i tu dukan pada pasar =38

7




4.3. Saluran Distribusi

Untuk: sukse
% dan lancarnva penvebaran kasur pro-

gukei CV."BTR" dalam wilayah
cemasarannya, maka perusanaan

%

:1ih =sal
e L Liran vana akan dipakai. berdasarkan beberapa

per-Ligbansaan zoparti vana telah penulis kemukakan epada bab

[11 vana 1lalu berupa kutiran pendapat dari Keotler vans

mengemkakan pertimbangsn - pertimbansan dalam memilin

saluarn distribusi, Eardésarkan perkimbanaan ini maka GV.

BTRY menaaunakan saluran pemasaran dalam 2 cara

1. Konsumen manbeli barana mealalui perantaraan
distributor/perantara pamazaran parusahaan .

2. Konsumen mambeli secara lanasung di tokeo wmilik peru=

=ahaan,

Untuk lebih jelasnvya cara atau sistem panyaluran
kasur pada perusahaan imdustri kasur kapuk cy. "BTR" ini
dapat dilihat pada skema barikut ini

s K EMA II

s ALURAN PEMASAR AH
PERUSAHAAN IMDUSTRI KASUR KAPUK CV. "BTR"

PABRIY, PERUSARMAR [WDUSTRI

l KASUR TAPUR, ©Y . HTR' l

L}

¥

ﬁISIHIhUIﬂEJ

e AR |

nan perusahasn CF. gLy

[_iumn HILLE PERUSMIAAR ‘

Sumbor ; Hasil wawancard snnaan pisel

;.




Ferusahaan

Easur k 7
apuk TV, "BTR" hinaaa saat ini

tidak hanva berhasil memasuki pasaran di Ujuna Pandang dan

beirarapa dasr-akly d4i Sul swani Eﬂlﬂtan_ Veknui Bakkan ELak

men janakay pula wilavah Irian Java, kepulavan Maluku, dan

dearah Kalimantan.

" | i a
Pen ivalan wvana dilakukan bkeluar Uiuna Pandana

{daarah - dasrah di Sulawesi Selatan) dilakukan dengan

cara  distributer vana lanasuna datang menqambil  di

parusahasn aaar ia dapat denasn mudah wemilih kasur dard
seai  ukuran, motif, warna kain dan kualitas kasur terse-
but, sesual dengan kebutuhan dan keinainan konsumen. yang
dihadapi oleh masina - masing distributor pada lokasi
pan.jualannya. Sedang peniualan vandg dilakukan ke Jluar
eropinsi (Sulawesi Tenagara. Irian Java, kepulauan Maluku
dan Kalimantan? dilakukan denaan cara penerimaan ordar
malalui taleapon, telagram, surak menvurat ataupun
distributor vang 1anasung datang menaotder . Dan kila
barang vana diorder ealesai diproduksi dan telah dibunakus

(psckina) maka perusahaan menairim barang tersebut melalul

perusahasan Ekspedisi Muatan Kapal Laut (EMEL), dimana

biaya penairimannya cering ditanagung pihak  pembeli

(distributor) naman saring pula ditangaung oleh penjual

(produsen), terqantuns perjaniian yand disepakati kedua

balah pihak. Adapun cara pembavaran dard kasur: yans

diarder dapat dilakukan dengan =alah satu dari tiga macam

4 . 1Ll
,:_arn' ﬁ.l'ﬂrl'l_:! biaﬁ’a 1j1];}h';’-3ﬁ-l‘@ﬁ




1. Pembavaran tunsi sebelum eroduk diambil/dikiri
h LELTLM,

2. Denaan membavar sebaaian darj

Jumlak  harcaa =sebacgail
pan.iar dan sisanva dikredit

3. Denaan cara membubks :
Letter of Credit (L/CY" pada saat

dar di u i g
or sepakati, sehinaga pada =aat barang sudah

dikira.m, maks pembavaranpun dacat dicairkan melalui

bank vana ditoniuk,

4.4. Struktur Oraanisasi Perusahaan

Dalam =wuatyu oraapisasi ierdapat balzerapa atau
sekelomeck orana vana bekeria sama untuk mencamsai tuiuvan
bersama, vame  mana oraanissai tersebut marupakan wadah
baai mereka vana ada di dalamnya. Mamun keriz sama itu
tidak secara otomatis dapat terlalin denaan baik kecuali
melalui suaty proses dimana seorand atau lebih wvana
berfunasi gebaaqasi pimpinan menaatur dan mengarabkan
sekalomeok orana lain vana berada dalam oraanisasi

tersebut untuk bekeria sesual rencana dan  tujuan  yans
Fsbicik dicapai oleh nrganisaaifparUEahaan tersebut.

Damikian puls parlu ada suatu hubunoan antara vanag

GO GHes Ui dipimoin wvans har jalan meanurut sSuatu

sistem vana dianut aleh parussnaan, vaitu apakah pilmeinan

perusahaan vyana lanasund perhubunaan denaan bawahan atau

malalyui perantara dalam agatil hirarki araanisasi.

Sabagaimans diketabul bahwa perusahaan Srh e

ka;ur kapulk cv “gTRY adalab usaha parsekutuan koman=

ditar dimana pgmilik ﬁzahm terdiri atas sekubu aktif
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ekutu casif Dalam ha flamy wan
dan = i . L ini sekuty aktifla
[y |

lala manas i emer Barusal aan rocavakan
e e = 1348 sokaliaus dipa
= o

a 5 I .

sabatas madal vang disetornva, walaupun tidak tertutup

y i.
pemunatinan dimintsi pendacatnva. Olebnva itu para anaagta

cakutu sepakal memilih bentuk orqsnisasi aaris {line

grasnizationt dalam struktur oraanisasi perusahaan. Hal

ini memana lazim dan efektif diaunakan oleh perusabaan
Lecil ., karena seaala keoutusan dan tanaauna lawab berada
pada tanaan pucuk pimpinan parusahaan . namun hal itu £idak
herarti bahwa epihak lain tidak boleh menaaiuvkan usul/saran
kemada pimeinan  perusahaan, Dengan adanva sistem vanga
dianut oleh perusahaan ini, berarti memudahkan pimpinan
perusahaan dalam menaalola manaismen perusahasn, baik itu

dalam membuat perencanaan. melaksanakan parancanaan .
staupun melakukan pengendalian keaiatan dalam perusahaan.

Denaan sistem dni, pri mpdnan parusahaan dapat secara

lsnasuna berhubungan denaan bawahannya. dan beaitu pula

T dapat dengan mibedaky menvampailkan setiap

pormasalahan vang di hadapi termasuk keluhan-keluhannya

s pimpinan perusahaan. Sahinana kal ini dapat

2 atasa d
nencistakan hubunaan wand harmonls antara 4 iy an

bawahan atay sebaliknva:

Bl
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=5

Menaasnai SUSURaN

personalia

pada

parusahaan

| industrd kasur kapuk CY. "BTR" adalah sebagai berikut :

pimpinan Perusahaan

= 1 orandg
papala Raaiasn Pemasaran ' = 1 orana
Keoala Baaian Proculksi = 1 owrana
kepala Baaian Adm. /kevanaan = ) ocrana

e —————
— -

Raaian Pemasaran membawani 2 seksi, vaitu -

faksi Pembelian =

1 orana

Saksi Pen iualan = 1 orandg

Baaian Produksi membawani 5 seksi, vaitu

A orEarm

2 prand

Soksi Penaukur & Femotons = 2 orandg
Saksi Cacur tenaah & dahit = B arang
Sakzi Penaisi. Panimoana.
pencatat = g arang
Ssksi Cacur Pinssir = 3 orand
i it & Penvimean = 2 erang
ﬁﬂkﬁ: Pambersih T
Bagian Adm./keuansan membawahi 2 seksi, vaitu :
Sﬁl“:$i K\.E-E = 1 or-anc
= 2 orand

Saksi Pembulkuan

- " ﬁ
Jumlak seluruh pet-sonil

83

3 orana
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30 arang
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4.5. Strategi Femasaran Perysahaan
Dalam memasarkan

hasil produksinva, parusahaan

jpdustri  kasur  kaeuk CV, "BTR" sejsk awal berdirinva,

gudalty menaalami  persainaan denaan perusahaan  vana  pro-

duknva seienis. Hal dini teriadi karena perusahaan kasur

- " 2] = A4k . I ¥
kapuke GV BT vana  didirikan  tabun 1967 merueakan

perusahaan industri kasur kapuk keempat di Ujuns Pandandg.

sadanakan  untuk produk subsitusi ssat itu belum dianacap
cebaasi =ainean, ini disebabkan karena saat itu dasran
pamasaran eroduk CV. "BTR" masih terbatas eada wilavah
Uiuna Pandana dan sakitarnva, sedanakan produk subsitusi
bary memazuki wilavah Uiuna Pandana sekitar partenaahan
dekade 1970-an. Bebesrapa parusahaan kasur kapuk vang telah
lebih dulu ada, terus menerus berusaha menaadakan
sarbaikan produksi dalam menanasilkan berbaaai faCan
ukuran dan kualitas kasur untuk meningkatkan penjualannya.
Tineainva permintaan kasur kapuk vana diperoleh CV. “BIR"
pacda periode-periode 1alu mensundang masuknva perusahaan=
perusahaan baru, Yansd berarti eula persalnaan arrtara

kai kasur kapuk makin
carusahaan-perusahaan yans mempr k2l

meninakat,




Masuknva -
rerusahaan-peruzabsan el T T ]

kasur kapuk ini  tidak

men.iadikan CV. "“BTR" zabaaal
porusahasn  vana lebih duly berkierah merasa “terancam",
A mun hal | tersebut justru diisdikan tantanasan bxaai
parusahasan terzebut  untuk bekeriaz lebih baik dalam
manahasilkan produk-produknva dan d=lam malavani

ponsumen/pembeli produk demi kepuasan konsumen, vana pada

akhirnva akan memacu tinakat peniualan.

Hal ini terlihat ketika beberapa perusahsan pesaina
utamasnva parusahaan-perusabsan baru -  dnain e
pasaran kasur-  kapuk secara muclalh = dﬁnmaﬁ memproduksi
Fazur kapuk barkualifas rendah, sehinaaa bisa ditawarks ke
kongumesn denoaan haraa yvans 1ebih  murah. HWalupun dalam
Jjanaka pendek hal tersebut bisa manurunkan tinakat
permintaan terhadap kasur produksi ©V. "BTR", namiin
pimpinan perusahaan vakin bahwa tinakat permintaan akan
kembali naik Jika konsumen telah sadar dan mﬂnqatahui it
produk vang selavaknya ia beli. Oleh =abak itu pimplnan

perusahaan tidak merubah standar kualitas vana digunakan

sambil mencoba menerangkan cocara terbuka pada konsumen

(baik lanasung mEUELIn melalui diatributarﬁ tantang

- b Ii
kualitas kasur kapuk produksi CV. BTR".

Kevakinan peruysahaan ini akan kualitas produknva

zomakin tampak ketika fakun 1985 setiap kagsur produksinva
Muiai dilekathkan 1alzel nama chan alamat perusahasn. cdenaan

di jaminan
tidak lanasung men ia
hal tersebut Sec3r3 _




[ L - =

A5
S == a : n atas LER=1N ] kapulk ¥ang -
yl rad kon L I 4

dibelinva. GSelain itu,

1991)

rada
faat vana sama (sampail tabun

paruzabaan 1
ind cukup aencar menaiklankan produknva

melalui berbaaal medis (koran, buku teleron, dan iuas

&) Ul B
kalend untuk  menarik perhatian publik  vana  meniadi

naf A o i
b gagarannva. Usaha-usaha tersebut  tameaknva a=ak

memberikan  hazil, karena pada masa-—-masa tersshut  (1985-

19911  tinskat penijualan CV. "BTR" menuniukkan  trend

menaik, kecuali pada tahun 1987 dan 1988 vana sedikit

manurun karens mslemabnva permintasn masvarakat
Untuk lebih ielasava, berikut ini epenulis  kutipkan
tinakat peniuvalan vana ter iadi pads perusahaan kasur kapuk

oy, "BTR" tahun 198%5-1993.

TABEL TIII
TINGKAT PENJUALAN KASUR KAPUK
PADA PERUSAHAAN INDUSTRI KASUR KAPUK CV. "BTR"
TAHUN 1985-1993
(DALAM UNIT)

TAHUN JUML . PENJUALAN PERSENTASE NAIK / TURUN
1985 6.254 s

1986 7.153 (+) 14.4 %

e 7.139 (=} 0,19 %

1988 6.030 (=) 15.5 =%

1959 6.544 (+) 8.5 %

1990 7.803 () 19,2 %

1991 7.239 (=) 7.2 %

1992 5.492 (-3 10.3 %

1993 5.508 (-3 15,15 & A

3 ] stri Kasur Kapuk CV. "BTR".

Sumber : Perusanasn Tndu




Dari tabel dj
di atas terlihat Bahwa setelsh menaalami

kenaikan terbesar pada tabun 1990 - sebesar 19.2 % tuk
2 un

i ¥ * i . :
riga ahun terakhir ini permintsan terhadap kasur kapuk

1 ui
n. bahkan rersentase  panurunannya

somakin membesar, dimana penurunan terbesar ter iadi pada

gshun 1993, Hal ini teriadi kemunakinan disebabkan oleh

beberapa strateai perusshaan vang keliru, hal-hal tersebut

antara lain seba=ai berikut

a. Promosi ata= e odulk parusahaan makin kurang

qeEmoalr .

Ini ditandai densan dihentikannya pemasangan iklan pada
buku penuniuk telepon seliak tabun 1990, dan vang
melalui sebuah koran lokal sejak tahun 1992 jusa
dimentikan dengan alasan efisiensi. Hal ini men jadikan
parusahaan terasing oleh calon konsumennya di  tenaah
arus persaingan vang makin deras.

b. Dalam mendistribusikan produk, perusahaan  masih
lebih banvak menunasu pesanan dari pada menawarkan

produknva pada distributor. Hal dini bisa saia

menvebabkan perusahaan 1ain masuk ke daerah pemasaran

yana selama ini men ladi milik parusahaan,

celain karena adanya kekeliruan porusahaan dalam

menerapkan strateal. yana sekaliaus merupakan kelemahan

PEEUEahaan masin ada heberapa faktor wang men jadi

dalam usahanya mencapal tinakat

tantangan gerusaha3an




paﬂiualam vanag labih tingai

- dikendalik
dapatl likan  perusahsan karena merupakan faktor
: aktor=

va i
faktar g beralitat ekstern. Faktor-faktor tersebut

antara lain
., Faktor cle T
4 mosrati Karena daerah pemasaran per—

usahaan  sudaby meluas, dan meliputi beberaps wilavah

e atalk .
wa lataknva salina ber jauban dimana Sarana

tranapotasi  terutama untuk barana belum memadai, maka

serina men iadi faktor penahambat bagi perusahaan dalam

mamnasarkan produknva,

b. Kondisi perekonomian ; Karena masvarakat Indonesia
Umimn va adalah masvarakat agraris, maka kondisi
perekonomian masvarskat sanaat bergantuna pada haraa
pasaran hasil-hasil eertanian. Jika harga pasaran suatu
pradul:  pertanian membaik, maka pendapatan masvarakat
vanga mengaantunakan hidupnya pada produk pertanian
tearsebut juaa meninakat, dan pandapatan yvang meningkat
akan merangsang mereka untuk mambelanjakan lebih banyak

uananvs  membeli barang-barana  vyand dibutuhkannya.

Denaan demikian tinakak pen.iualan perusahaaneun fusa

beraantuna pada kondisi parekonomian .

¢. Tinakat perkembandan fekrioloai 3 Hal ind terutama: paca

taknolooi kumunihasi. Walaupun gebagian besar wilayah

Indonesia =udah dapat dihubunai dengan telepon = bahkkan

EElaiui gLJJ = namuin untulk peaherapa daerah, terutama

s Tdmur masih sulit untuk dilakukan.

wilavah Indonesl

___——F

Faktor-faktor tarsebul tidaktfgf




Hal dni dapat menghambat

Forusahaan dalam moenawarkan

produknva pada distributor

Dlebhnva it i

1 U, sebaaai perusahaan vang inain tetap
skais per menvadari  dan mamoerbaiki zeaala
cakeliruannyva. seelain itu, porusabaan RENESE harus

penvesuaikan  diri denaan tuntutan keadasn  linokunasnnva.

aaar sedala upava eerusahaan untuk  mencasal  tuivannva

dapat bertasil .
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BAB VW
ANALISIS PEMASARAN

Analisis inid

dituy ]
ituiukan untuk menastahui kemampuan

serusahaan  industri kasur kasuk CV. "BTR" dalam usshanva

.apai Fuiuvan
maica ivan’ vana telah dicananakan wvang pada dasarnva

pertitik teolak pada faktor—faktor vana bharsifat  intern

il 1 aletarn.,

Faktor vana barsifat  intern  umimnya meruoakan

gikao, kemancuan  kineria, ataupun situasi di dalam
parusshaan baik ditimiau dari seai operasional  mauBun

mana jerial,

Analisis tentana kekuatan dan kelemahan ini .adalah
analisi=z vand meliputi 3
a., hAspek ospsrasional yand moliputi bidan=a pamasaran,
oroduksi. personalla. keuanasn dan administrasi.
b, Aspek mana jisrial van32 mealiouti parencanaan, prena—

craanisasian, penaarahan, pengkoordinasian dan

penaendalian.

Faktor vand persifat skstern merupakan penakajian

aituasi vanda perada di 1luar perusahaan vana  dapak

mempanaaruhl pencapaian fujuan perusahaan paik lanasuns

maupun tidak 1an=5uﬁq- Analisis ini mencoba menqunakaskan

usaha vans mamunakinkan yntuk  melihat kesemeatan yans

L1 [F]
terbuka baal parusahaan i pdustri kasur kapuk Cv. BTR

sorta ancaman yans merupakan hambatan wana munskin kimbul
miﬁulnya turunnya market share. atau maningkatnyva

Parsainadan .




¥emidian

untulk
menaetabui perkembanaan perusahaan

Japat diketahul melalui market sharenva, sahin 1i
3 shiimama anallss

narket  share bersuna  untuk

manastabui keberhaailan

perusahaan dalam memasarkan produknva iika dibandine hasil

?&ng dj.':-ﬂﬂ'aj D]Hh i
industri eroduk tarsabut Secara

pezeluruhan.

Untuk  dtu maka eerlu dijdentifikasi faktor-faktor

vana muncul, baik dintern maupun akstern. Kemudian dari

faktor jntern dinilai variabel-variasbel vana marupakan

kakuatan dan Lelemahan perusahaan, sedanakan dari faktor
gkstarn dacat dinilai wvarisbel-variabel vana marupakan
saluang dan  ancaman baai perusahaan, sahinaaa ter iadi
penurunan panasa pasar.

pari faktor-fakior tersebul kemudian dianalisis dan
dirumuskan masalah vang dihadapi  dan dicarikan
kamUhqhinan-H#mundkinan perubahan ka arah vana lebih

sesuai akan kemampuan dan kondisl parusataan industri

kasur kapuk CV. “BTR".

5.1. Simpulan Temuan

Mendahulul analisis tersebut perlu dikemukakan

bebarapa simeulan temuan di daerah pensalitian, baik deri

i k lai
CV. “BTR" maupun eada merusahaan {ndustri kasur kapuk lain

sebacai pemaind. Tﬁmuaﬂ#tamuan rersebuk sebaaal berikut

il is
1. Temuan pada parusnhaan V. BTHR

tas).
(13 Adanya divaraifikﬂﬁi produk {ukuran dan kualitas)
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(21 standar kualitas eroduk

W
ang ielas dan mampy diper-

fabankan.

Haraa produk
(3) 2esual denaan tinokatan mutu produk

(4) Pelayanan terhadap calon konzumen belum :
apa Sk an,

(5 palavanan purna iual masih kurana
(6} gperasional perusahaan belum efisien

(7% HubuUnSsE antara ocerusahaan denaan para distribote
[ 1) =

pva belum optimal.

(B3 Bahan baku wtama produk ini  vaitu kasuk bersifat

musiman dan iumlahnva terbatas.
{9 HMasih banvak konsuman vana belum tabw tentana

kualitas kasur.

(103} Potensi fasar wrtuk kasur kapuk ralatif masih

besar.

(11} Keaiatan advertensi makin menurun.

(12) Jumlah - pen jualan makin  menurun dalam 3  tabun

tarakhir.

(13) Jumlah karyawan cukup. tarl produktivitas porlu

ditinakatkan.

{1437 Profeionalisme karyawan masih kurand.

(15) Seamentasi pasar sudah ditersekan-

(163 Sudah adanva diversifikasi daeral pemasaran.

mancarl dasarah pamasaran

{177 Perusahaan masih _PErlu

vana baru.

jmpanan b lum mancukuel .

(18) Ruana ker.ia dan audans pany

agkatan hetarampilaﬂ kar-vawan

(19) Pelatihan untuk panin

par 1 dibarihaﬁ-

._|-||_:_-=,..|__'=='

e [ 7

g

P

:ﬁlﬁ¢1:ﬂ::ﬂ1ﬂ.!@!ﬂ3ﬁiﬁl?ﬁt:

= P



. JE{.'lu dihi
20" ; na  hubunaan ¥ang lebih K
armonis antara
perusahaan denaan masvarakat sekit r
citar,

(21} PR membiﬁa hubunaan  denesn ko
? nsumen terutama

vena nilai transsksinva cukup bes
3 SRl .

(22 Perusabaan  memerlukan kendaraan roda o t tuk
A [FigR At

memberi f 114
azilitas pengantaran eroduk ke temeat kon-=

sumen atau distributor

9.8, 1emian pada perusahaan pesaing (produk sejenis)

(1) Umumnva masih dikelola secara tradisional

4
{2y Umumnva men iual produknva denaan harga van3 Jebih

murah namun berkualitas lebih rendah,

{37 Umumnva eroduknva  dibuat dari bahan bakw kualitas
rendah (kacuknva dicampur dengan biji dan tulana-
tylana kulit kapuk ).

(4% Umumnya {idak mamnpunyal distributor dan atau

palansdan Yetap.

(57 Umumn va berusaha memikat pomball denaan fasilitas

pengantaran produk .

(6) Sebasian dari mer ki memproduksi kasur tidak sesuail

ukuran standar .

(77 Umumnva konsuman mereka adalah golonaan bawah.

atahuan konsuman akan

(8Y Umumnva meman faatkan kekuran

kualitas kasur kaplibk .
(8% Ranvak di antara b oriSLmen marasa menyvesal membeli
5 kualitas rendah tarsebut.

Eonsumen

praduk vang murahb taP
serina kKurang

(10) Pelavanan ta-hadapP calon

hersahabat.
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Temuan pada per
2.b. A Perusahasn pesaing (produk substitusi)
stitusi):
(1 produknva adalah kasur bk
, aret stau kasur
pegas.

(2) Harganya relatif lebi
ih mahal d
: an  hanva  dapat

di ianakau oleh kalanaan stas

(3) Produk tersebut terasza gerah bila diguanakan

arenanva
karenan kurana sesuai denaan keondisi alam  Indo=

nesia (nesara troeis).

(4) Produknva kebanvakan dipakai hanva karena keinai-

man  untuk  menaanakat prestise, biskan karena ke-

putuhan.

5.2. Analisis Faktor Intern dan Ekstern
Pardasarkan simpulan temuan di daerah panalitian.
galan jutnva dianalisa dan dirumuskan faktor—-faktor Yansg

pemoenaarubhi  pemasaran produk kasur kapuk CV. “gTRY yana

pada dasarnva dibadakan atas faktor internal dan

ekstearnal.

Faktor jnternal merupakan Taktor vang berpenarun

bl L] d
langsuns  terhadag aktivitas CV. BTR" utamanysa alam

pemasaran yana biasanya merupakan kekuatan atay kelemahan

Cy. "BTR" Gelan jutnya faktor eksternal adalah faktor—
ik 1anasund maupLLn tidak

faktor yana herPEHQEFUh ba

bah sacal” dinamis., dimana dapat

lanagung, vand celalu berd

hadap pﬂnﬂunaian tuiuan

: -
hEWUPH ancaman ataupln pelusn

Parysahaan.

R e

= Tl



paueun

daii gan

s kelomahan, peluana dan ancaman CV

Analizis

Selaniuitnva secara bearurut

keadaan umum Parusanaan

ini
menuatenaakikan kekuatan

peluana  dan ancaman CV. .

kelemahan,

vana dibandinakan

“Rarusabhaan peasainanva.

dikemukakan faktor=

"BTRY

gan perusahasn pesainanva, dalam tabel-tabel berikut ini

TABEL

1V

KEKUATAN DALAM BIDANG PEMASARAN

cy. "BTR" DAN PERUSAHAAN - PERUSAHAAN PESATHNGNYA

gakuatan CV. “BTR"

-

Ferusahaan mamounval
standar kualitas produk
vana ielas dan  mameu
dipartahankan dari ta-
hun ke tahun.

Walaupun sedikit Labih

mahal, namun produk pe—

rusahaan  mMampLu memyas=

* kan konsumen .

Seamentasi epasar falah
diterapkan =elialan de~
ngan adanva diversifi-
kasi produk (dalam Der—

bagai ukuran dan pusli-

tash,

CV. “BTR" merupakan AT

rusahaan kasur kapuk
g5

Kekuatan Fesaina

>

=a

Produk Sejenis :

Mameu meniual produknva
denaan haras lebih mu=
rak.
Felakukan penaantaran
produk farutama kapada
pembeli di dasrah peda-
laman.

Mameul mamanfaatian ka=
kurangtanuan konsuman
tentand kualitas kasur.

Sabaaian aktif mencari

distributcr ke dasrah-

daerab lain.

-Praduk cubstitusi

Karend faraanya relatif

1ebih mahal ., mampu mem=

o

=

T

L~

T

= _1‘-.. R e
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pasmeat di Uiunapandansg
cahinaas relatif lebih
parpendalanan.

adanva diversifikaszsi

daerah pamasaran, Se-

hi.l"‘ aoa pemnass ' I p =] adulk

yidak tarpusat hanva
pada daerah-dasrah ter-
fantentu.

- Penaalolaan relatift le-
hik modecn dibanding
pasaina-pesainanyva.

- Karvawan meiasa betah
beker is di CV. "BTR",
karana merasa kebutu-

hannva diperhatikan.

beri rasa bangga baai

Feniliknva .

- Melakukan peanoantaran
khusus bagi pembeli di

dalam kota.

TABEL v

KELEMAHAN DALAM BID

cy. "BTR" DAN PERUSAHAAN = PERUSAHAAN PESAIMNGNYA

Kelemahan CV. "BTR" :

- Palavanan terhadapP calon

konzumen belum memuaskan

~ Perusahaan masih boLd

memberi pela wanan purna

}ual,

rand

AHE.FEHASARAH

Kelemahan Pesaing :
% Produk Sejenis
= iy R sarusahaan ma-

sih dikelola secara

tradiﬁiahal. sehingaa
belum mﬂmiliki sistem

I



_nmarasiunal Perusahasan
] Lm efision.

Hubun&aan antara paruzas-
haan denaan  distributor
pelum optimal.

Keaiatan mdvgrt&nai ma—
kin menurun. L
perusahaan tidak punva
kendaraan untuk melaku-
kan penaantaran produk
kepada kKonsumen atau un-
tuk menawarkan precdukn v a
pada distributor.
Kurananva usaha perusa=
hasn menvebarkan infor-
masi produknva kepada
konsumen .

Masih kurananva koardi=
nasi dalam men jalankan
funasi-funasi pemasaran
denaan  bidana = bidana
funasional lalnnya dalam

darn  tata  keria

bailk,

wans

Kebanvaksn dari pesaina
menoroduksi produk ber=
kualitas rendah.
Sebagian pesaina  mena=
aunakan bahan baku ka-
puk boerkualitas rendab.
Umumnva tidak mempunvail
distributer dan atau
pelanasan tetap,
Sebagian dari eesaing
memproduksi kasur tidak
sasuai ukuran 5t$ndﬂr~
Palavanan kepada calon
konsumen Serina manaes
cewakan.

Produk Substitusi

Masih kurand diminati,
karena kurang sesual

danaan iklim Indonesia.

. Haraanva relatif lebih

makal dari kasur kapuk .

=L ——
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PELUANG DALAM BIDANG PEMASARAN

cv. "BTR" DAN PERUSAHAAN

Pﬂumg' cv. “BTR"

potensi Pasar kasur ka-
puk relatif masih besar,
panvak di antara konsu-
mar merasd menvesal

manakonsumsi produk ber=

kuyalitas rendak .

Jarinaan transportasi
darat, Jaut dan udara
Tinakat kese jahtaraan

dan pendidikan masyaras
kat makia meninakat.
Jumlah penduduk makin
besar.

Makin banvak perumahan
vana dibangtn

Keaiatan pariwisitﬂ Lt b
kin berkemband, maka
makin banvak hotel can
tompat penoinaean lain=

nva Aibarault.

= PERUSAHAAN PESATNGNYA

Peluang Baai Pesaina :

pel

Fesaina Produk Sejenis:
Mazit banvak konsuman
VARG el iim menasrti
tentana kualites kasur.
Umumnva konsumen produk
dari aolonaan bawah.
Jumlah senduduk makiin
besar.

Jarinaan fransportasi
darat, laut dan udara
Ak dn herkembandg.
Potansi pasar produk
relatif masih besar.
Produk substitusi

Makin hartambahnya Aum-
1ah panduduh.

Makin peninakatnya ka-
sejahtaraan maﬁvaﬂahat.
Makin berkembananya ke—

glatan pariuisata.

T =
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TABEL wig

ANCAMAN DALAM BIDANG PEMASARAN

cv. "BTR" DAN PERUSAHAAN - PERUSAMAAN PESATNGNYA

pncanan Baai CV. "BTR"
panvaknva peryusanaan
vana membuat eraoduk  se-
Ljenis namun beckualites
rendah.

Hasibh bpanvak korsumen
yana belum tabu tentana
kualitas kasur.

Makin banvaknva perusas

cahaan vana beraerak da-

lam bidang wsaha yang
sams

Bahan baku kapuk bersi=
fat musiman dan jumlah=
nva terbatas.

Ukuran raniana yand di=
iusl di easaran sarind

tidak sesuai standar-

99

Ancaman Bagi Pesaina

> Untuk Produk Ssienis

= Banvak di antara kon-
sumen menvesal membali
produk kualitas rendah,

- Meninokatnva timakat
pendidikan dan kese=
jakteraan masvarakat.

- Bahan baku kapuk ber—
sifat musiman ;an Jum=
1lahnva terbatas.

Untuk Produk substitusl :

- Kondisi alam Indonesia
yang beriklim tropis
men jadl PAHQhalaﬂq =

masaran produl substi-

fusi.



5.1. Analisis Kekuatan dan g
y ﬂlamahﬂ.ﬂ ") 1
. "BTR"

Kekuatan utama pe
Fusakba an ka
B Kapuk:

diile p CY. "aTR"
delah  PTE vana dihasilkan mempunyai stand
andar kualitas
yana jelas dan  dapat memuaskan &
| osumen, hal tersebut

did"k”nﬂ nleh Pangs l-ﬂﬁ'l-at"l Farusanaan torsabut dal
a4 3m

inr:ilJ-'-'"l’-r_i kaaur karuk seiak tahun 1967 vanga dibarenas leh
i ole

womi bmen parusahaan tersebut untuk tetap mempsrtahankan

standar kualitas produknva demi  kepussan  konsumen

produknva .

galal satu kekuatan utama perusahaan industri kasur
raouk LCV. YBTR" dan membedakan dencan perusahaan kasur
kapuk  lainnva adalabh menvanakut kualitas kasur yana
dihasilkan. Bila ditinlau cara w&mhuatan-hasur pada CV.
"5TR" . maka hanva ada beberapa (sebagian kecil) pe-

rusabaan  kasur lainnya yand agak mempunvai kesamaan, va©

ity menautamakan =gai kualitas sesuai densgan keinainan dan

salara  konsumen. Cran kualitas kasur inilah vang dapak

ahinaaa
nempenaaruhi tingei rendahnys haraa sebuah kasur, 9

rarusahaan kasur L apulk Cv. “gTR" .juda manghaf5ilk&n kasur
ava bell
vang disesuaikan den=aan pinakat lemampuan atau d
mahasilkan
konsumen . Di samping itu perusahadl tersebut We
S UmEn kelas atas

| ko
Pula kasur kualitas 4 stimewa untuk

Fidak semls peruaahaan dapat
a

(hiahy class), vang man
= tF.rr"!'-"a’b'-'t‘

: jta
Mnahasilkan kasur denaan kuald

100
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Kualitas kas
U vana dihasilkan tersebu
t dapat

catiae unit eproduk vana dihasilkan, mulai d
' ari bahan baku

(papuk dan kain} dan bahan penclena vana diaunak 1al
c:an  selalu

djugahakaﬁ dapat memenuhi standar kuslitas & amead d
. ai pada

jumlah parat kapuk vana dimasukkan ke dalam wunit kasur
a5

yana diprozes =selalu diusahakan untuk ditera {(ditulis)
pada padan kasur sesuail keadaan sebenarnva, Semua ini
fentunya untuk menjaaa nama baik  perusahaan yand
penainainkan aaar kKonsuman yans Eelakh menaounakan produl
perusahaan dapat kembali secara rutin untuk membeli produk

parusahaan a3t konsumen menbutuhkannva.
MamLan ternvata seaald kakuatan tarsebut kurang

dimanfaatkan eghinaga kekuakan vana dimiliki tidak mameu

muncul =obaai kekuatan nvata unbuks mencapal fujuan  dan

gagsaran perusahasn. Aoar kekuatan tarsobul muncul sebaaal

kekuatan vana nvata dan dapat digunakan Secara efoktif

Kk apuitusan parsifat strategis dan

diperlukan suatu

n terutama yvand berkaitan

operasional di pidang pamnasard

ih d
dengan komitmen perusahaan untuk mamnberi kepuasan Pada
i i a an
 para pemakal produknya disampin= ariantaﬁi serusahaan ¥ a
demi kelanasunaan

Profit oriented harus pula per jalan
hidup perusahaan. L
Samua Lalkuatan tarsehut harus dimanfaatkan
atuk itu mana jeman harus menatapkan
u

ssoptimal munakdn dan _
: mpanskan mi=i dan
strateai pemasaran

kondisi perusahadn:
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Kelemahan-keleamaha
N Perusahaa
mn 1:"||'l : “ETH“

taruta
rarletak pada  belum efisiennva ma

operazional perusahaan, .

s s banvak sum
gﬂhjn. e dava pWUSEhHHﬂ vana & "
3 terpakal eada

'ﬂl—hﬁl vana tidak eroduktif "
: atau walaupun tarpakai
L= H

pada
hal-hal vana eroduktif namun  hazilnva bal
e opti-mal.

Enlﬂmahan lain vana cukur serius adalah belum ooti P
: i-malnva

pobunaan  perusahaan  denasn pars  distributor di
nva , mana

mahaan S i
parusahad masih lebik  banvak  menunaau  permintasn

distributor dari  eada menawarkan produknya. Selain itu
makdin  MEOUEUNNYES keoiatan advertensi vana kurang diimba-
nai oleh usaha perusahaan dalam menvebarkan informasi
produknya pada  konsumen, Juga merupakan  kelemahan per—
ysahaan vana cukup serius, Sedanakan kelemahan van3d Pa”
lina mendasar adalah tidak berhasilova perusahaan

nempertahankan ePanasa rPasar akibat kurananya koordinasi

antars funasi. pemasaran dangan bidsna-bidana funasional

lainava dalam perusahaan rersebut.

Lelemahan lainnva adalah sikap parysahaan yand b=

pada konsumen ataupun eada calon

rang memnperi palavanan

, a
kosumennva. Hal ini Lampaknya aqak bartentanaan dengan

da konsuman
komitmern perusahaan untuk membe i kepuasan P3

diy : arna produk
naan produk-produknys yans perkualitas. kar

. i alayanan
vang berkualitas 3818 tanpa dibarenal dengan ®

t kurans perartil. Oleh-nva

am -ta:ra.n!rbi.l
vand lebih

Yang memusbkoan maka us
kebi jaksanaan

dirumuskan
akai P I:!d-UE kasur

ity perlu segera
apuasan pam

berorientani pada pasar dan K

102

L

S

e R T T T

s R

e e

Lo .

S



papul gnkulke  menuniana strateqi

van :
9 berorientasi pada

o dan kepuasan konsuman

§.2.2 pnalisis Peluana dan Ancaman CV. “BT
5 R"

] AN h"!‘- AEY, Lal;lm ']_'ill- k‘.]‘
W =1 Foaparasy o Nal=] [at=F-1x] LR

fnomis UmUmOVS dacat menimbulkan boerbaaai masalakh  bad
ala aik

"~ J 1Lriea—

punaan  harus terus  diwaseadai  karena asdanva  kekuat
A TAT

jingkunaan vana dapat menimbulkan masalah, namun di antara
kekuatan-kekuatan dari linakunaan khusus baai perusshaan
v, "BTRY yang perly diwaseadai adalah kekuatan pesaina.
faluana Yand ada akan tidak berarti bilamana mana lemen
pemandang pasac dari sudut pandana  yang semeit, vana

berorientasi semata-mata kepada pro-duk. Menurunnyva Pt

pasar perusahaan kasur kapuk cy. “BTR" bukan berarti

BN VS sermintaan b e BLTAS akan kasur kapuk, tapi

lebih berarti kapada b amamEUian cerugsahaan . pesaing dalam

moniberikan pelavansn yand labihn baik, dan juaa karana

serusahaan Pesaing 1abih aaras?f dalam mencarl kosumen dan

atay distributor bard.

Faktor ancaman hendaknya mana jeman lebdh

ahaan CY. "gTR" dapat

Tarhadar

mawas, karena ancaman pagi perus
§,r . cabaliknya
merupakan paliaansd badai p&ruﬂahaan pasalns
manqaﬁtiﬁipasi

Pula, perusahaan harus pand&i—pandai dalam
ana baal ov. "BTR"

. _ pelu
setiap peluang yand terbuka. i

I aan
dagat berusa ancaman haail paruﬁﬂh . -

W a h=1
vana teriadi karend hal rarsebul dacat 160
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P ——————

=aat pPerusahsan p A
e881ina menvadari skan ancaman tarhadap

irinva. Ancaman -
di terhadas Perusabasn juca dasat merupakan

‘ketidak ko
ketida . neistennva pelaksanaan strateai s A

aoal
mencaeal S4AsSaran perusabasan. Ancaman terhadsp perusabaan

dapat dihilanakan jika eerusahasn tersebut sadar skan

v = L]
adanva ancaman  terhadap dirinva dan mau  menaatasinva.

Dlehnva itu perusahasn industri kssur kaeuk GV "y

dapat menahilanakan ancamannva denasn berusaha memberikan

informasi seluas-lussnva kepada konsumen tentana keadaan
prodiuknva darn  fentana bassimana cara membedakan antara
kasur vana ber-kuslitas baik denesn kasur berkualitas
rendat, informasi-informasi demikian bisa melaluil kealatan
advertansi maupun denaan cara tatap muka lanasuna pada
calon konsumen. Untuk menaatasi ancaman  vang disebablkan
oleh hadirnva - eperusahsan—perusahaan pesaing (lama atau
baru) maka perusabasn harus tetae menpertahankan bahkan
kalau bisa meninakatkan kualitas  eroduknya, disampina

harus meninakatkan pelavanan baik kepada konsumen maupun

kepada distributor.

Sedanakan untuk mengantisipasi ancaman vang timbul

akibat munculnya berbsgai macam produlk 5ub§titusi maka

perysahaan perlu kemball menaggiatkan keaiatan promosi

an kaunggulanmkaunggulan kasur kaouk

untuk manqinfﬂnmaﬁik
1ak-jﬂlakkan p
sahaan CY. “RTR" bisa mengsa-

% 1w menie procjuks subatitusi. Dan wun=
anpa parlua me

tuk hal vana satu ini peru
kasur kaesuk lain  demi
: 1 produsen

lena keria sama denas

- kapuk.

tatap survivean¥a produlk EasU
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Selain

e

ity unty
k mengatagy tarbataanra bahan

kapuk  yang bersifat MUusiman o

. 1

Mk
4 pada saat musim panen

-uysahaan sebai i
porus aiknva membeli bahan baky kapuk dalam iumlah
iumla

yana diperkirakan hisa anii

kebutuhan perusahasn
rarsebut sampai musim panen berikutnys

Dan ‘sarinsnys tordapst: ranjans (tempat tidur) vana

dijual di passran tidak sosual ukuran standar °jugs

merupakan  ancaman secara tidak lanasung terhadap oroduk

kasur kasuk GV, "BTR", olehnva itu pihak CV. "BTR" =e-

paiknva aktif pula memberikan advis (saran) pada konsu-men
agar berhati-hati dalam membeli tempat tidur. Dan iika
periu, untuk mencirtakan sinerai dalam pemasaran,
sekaligus untuk menvelamatkan kensumen agar tidak terke-
coh dalam membeli ranijana, maka perusahaan dapat bekerja

sama denaan satu atau beberapa produsen raniang kualitas q

terbaik dalam memasarkan produk masina-masing.
Semua hal di atas, sabaiknva dilakukan perusahaan

CV. "“BTR" demi membsbaskan dirinva dari segal hal wvang

mendancamnya, agar perusahaan terssbut dapat  terus

dit =
beroperasi denoan baik dalam mencapal sasaran vang di (TN ]E)

5.3. Analisis Market Share
haan dalam psahany

enva haruslah secara konti-

a menlaaa dan  mem—
Setiaspe eerusa

®ertahankan kelangsunsan hidu ‘
produknva. Hal ini

an pan _iLl-\':l] a0

e  berusah maningkatk -
g terjadi dari waktu ke

h an
S8ialan dengan pgrkembaﬂgaﬂ " .

1 Lk manaatahuan dan tekno—loai
n i

wakty melaluil perkembEnad



(_

sana  S2lalu menimbulkan kese
; mﬁﬂtanqyﬂ.s
~esemPatan

tunva hal sema baru. dan

ottt CAm ini juaa

' akan  selal
)

dimanfast-kan
sleh perusahaan  pesaing dan Bahkan

Perusahasan bBaru —-pun

turut bermunculan dan men jadi sainaqan baruy 1 Da-1
Pk e, a—Lam

hubungan 1ni maka perlu untuk menaetabui dan mena-anali
' : ~analisa

parket share vana merupakan aambacan rerbandi-naan antara

panjualaﬁ perusahaan vana bersangkutan de=ngan peniualan

jndustri eada eroduk vano sama (=sieniz) dan pads ianaka

waktiy vana sama.

Market share suatu perusahaan merupaskan suatu ukur=

an atau kriteria tentang Eeberhasilan manajemen por-
ysahaan dalam menasiar tujusn dan sasaran perusanaan, di
mana keaiatan pemasaran vand dilakukan untuk meninakatkan
markat - shars perusabaan haruslah selalu di-arahkan baik

pada konsumen vana =sudah ada maupun terha-dap calon

kEonsiiner SILIFE memeenaaruhi sarta mendorona mer ik a

menaadakan pembelian terhadap produk perusahaan tersebut,

Dari tabel II1I1 terlihat batwa peniualan perusahaan

dalam tisa tahun terakhir ini, di mana hal

makin  menurun
ket share

tersabut sansat berpanaarun terhadap besarnya Ll

ini dapat dilihat baaaiman

Berusshaan. Pada tabel berikuk

enaan melihat market share vana

keadaan pasmar parusahaan d _
' cy. “BTR" dalam lima

Lk
di‘:&naj f_‘llﬂh ﬂﬂlrugahaan kaﬂ-ur‘ h-r'.!F*J'

tahun tarskhicr ini.

o
—di L F '.._.'...-\.‘—_

R, T,

T



TABEL vIII
PERHITUNGAN MARKET SHARE
FERUSAHAAN CV. "BTR" UJUNG PANDANG
_DALAM PEMASARAN KASUR KAPUK DI SULAWESI SELATAN

(1989 - 1993)

o .
PEN.TUM. AN PEMJUALAN | MARKETY
i stk JUMLAH PEMIOAL AN RATA-RAT
wi | INousTRT | PERUS TA-TATA
1 T Th ; AHAAN| SHARE | PERUSAHAAN INDUSTRI
UNTT Y (% {UNITY
= ] i '
1989 42.7240 6. 544 15,49 % 11 3.940
1930 52.3760 7.803 14 .93 X 13 4.020
1991 53.820 7.239 13,45 4 13 4,140
1992 fi . BOO0 6.492 10,02 % 15 4.320
1883 | © £6.300 5.508 8,30 % 15 4.420
Supber : - Data industri dard Kantor Wilayah Perindustrian Propinsi Sulawesi
Salatan. i

- Data porusahaan dari Perusshaan Tndustri Kasur Kapuk CV. "B

Walaupun dari tabel torsebut terlihat bahwa baik

tingkat peniualan maueun market share perusahaan terus

a finakat pen jualan perusabiaan

menerus menurun, nNamun Jik
i - a dalam
dibandinakan denaan tinakat pen jualan rata-rat 1

osisl parusahaan masih berada

industri kasur kAol maka P

masin memberl harapan untuk

di  atas rata-rata dan

berbaikan di masa akan datang-

Mamun di =isi

: stri
Pula bahwa Jumlah Fandualan e iri denaa
rata jndustri kasur kapuk farus meninakat =¢
industr i
: stri kasur kapuk.
meningkatnya PUla jumlan paruaﬂhﬂ““ indd
akatn st
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pesal s walaupun serbyan

dari Produk-predik substitusi

qakin aencar. Ini dapat dilihat Pada tabel berikut
iku

ini
pand menyaiikan data pangsa Fazar (market share) produk

substitusi (kasur ksret dan KESUr peuas) dalam pemaszaran

produk  kasur  secara  keseluruhan di Propinsi Suylawesi

salatan.

TABEL 1IXx
MARKET SHARE PRODUK SUBSTITUSI KASUR KAPUK
CALAM PEMASARAN PRODUK KASUR AMEKA JENIS
DI SULAWESI SELATAN

PEWJUALAN | PEMJUKLAM PRODUR SUBSTITUSI HARKET SHARE JULA PERUSAHAMN
T | TRONSTRI
(LUHITY KASUR EARET | KASUR PEGAS | TSR RARET | K5 PEGAS| KSR RARET | KSR PEGAS
1989 41.113 715 158 1661 0301 ] 1
1550 53.33% 235 pLl 1.5 1 ] 05 1 d F
1951 £l 055 g70 65 1.58 1 DB i 3
192 | 65.913 o m Lwy | ousl S 3
&
1993 | 67.805 | 100 . 8 981 | 0611 3
ggkﬂﬁanaan . — Market Share dihituna dengan FUmUS =
betitusi (unit)
Iml. +total penivalan produk sub3 e
e i (undit)

; i str
Jumlah total penliualan indu

dengan Jumlah parusahaan

n sesual sah Perindustrian

tan.

- Jumlah perusaha3
vana terdaftar ¢ la
s 2]
Propinsi Sulawesi 5

vrian Sylawesi Selatan.
erindustt

Propinsi
Sumber ; - Kantor Wilavah ’




-
#

pDari tabel tersebyt dapat dilihat
. A

Bahwa ternwv
ma;\'arakat Indonesia khuauanva atu

vana berdomisili di

TRl SR BT &

Si

gari Produk kasur kapuk. Hal ini antara lain di babk -
sebabkan g !

pleh kondisi alam Sulawssi Selatsn vana umumnya berh :
rhawa

panas  SONINA93  kurana sesuai kalau  memakei  eroduk

aubstiEyRL, dizameina  itu  juss karena haraa produk -

tarsebut  tidak terianckau oleh sebasian besar masvarakat

sulawasi Selatan serta Juaas karena ke-biasasn masvarakat

vana sulit berubak.,

Semuanva itu merupakan peluana bazi perusahaan vana
memproduksi  kasur kspuk, vang produknya lebih sesual ' ’
dengan kondisi alam dan keadaan masvarakat serta kebiasaan
masvarakat., Dan ini sebasal pertanda pula bah-wa penurunan

market share pada perusahaan CV. "RTR" bu-kan karena |

menurunnva permintaan konsuman akan kasur ka-puk, dan juga :

bukan karena produk CV. “gTR" berkualitas lebih rendah,

tapi lebih berarti bBahwa par‘usahaan posaing idalam produlk

sajenis) lebih mameu menarik minat calon konsumen dan #|

lebih saresif delam memasarkan produkya.

g AN, ABTRY harus-ARRRES berbenah dird,

ancamanniya

denaan melihat kekuatan. kelemaharn paluang dan
; i nokatkan wvolume

3ar  dapat kembalil panakit untuk meninaka
share.

; arket
Bon iualannva demi paninakatan m



r I
' |

KESIMPULAN DAN SARAN

E.I.KESIHP‘ULAH

aerdasarka ;
B n o uralan dan analisa vana dikemukakan

pada bab-bab terdahulu, maka dapst ditarik kesimpul
: . MELs Ly

o T e e T .

sebaaail berikut

j. Dalam memasarkan hasil ecroduksinva, perusahaan indus=
tri  kasur kapuk CV. "BTR" seizk awal opsrasinva sudah
menaalami persalnaan denaan parusahaan yana
nenahasilkan produk-produk  seldenis. Hal ini terjadi. |

karena perusahasn kasur kapuk CV. "BTR" vang didirikan

pada tahun 1967 merupakan perusahaan kasur kapuk vang :
keempat di Uiuna pandana. Tinaainva tinakat permintaan
konsumen terhadap Lasur kapuk pada pariﬂda—periade !
lalu, menaundana masuknya parusahaan—peruﬂahaan baru ke F
dalam bidan= industri yang Sama. hal ini masih ditambah '
denaan masuknya ke pasaran pruduk'prﬂduk substitusi

pamasarannys masing-masing. 1

mealalul diatributﬂrfagaﬂ

Kesmua hal tersebul men jadikan parsainaan dalam bisnis

kasur makin meninakat.
pada industri kasur

' i“q = inya tinqb’.at pﬂr‘ﬂai!'lﬂ. an
Puk Lk glan [=l:4) E'I h aaalng
me Ebﬂhkﬁ.n 5'Ehﬂ - i-ﬂ us 280 =
r endapa karn
1I|hi'l ialan a] ntas 'EEIF-‘-H{!EH' L Lk men
enaa ) i L i
rl'lBI"-EILlF' volume F"ﬂ‘r"'.]'-l alan

keuntunaan dari umahanya
“ uksi kasur yans dapat

o
naan Memer
sebssar-besarnya 980
; n menacrbankan seqi

i ah namd
di jual den@an = 1abih e
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kualitas, disamping berusahs mamikat caj
3t calen

konsumennya

denaan melakukan Pencantaran i
£ 1

tEm =1 t 1
] pambali
1 |‘$3-n I:ﬂk U.ta & j

melakukan hal tersebut,

namun tidak demikian halnva
L1 [ s
denaan  CV. BTR". Di tenaah tinakst persaines
n vanag
makin taiam. perusahaan ini tetas memeertahank
. an
standar kualitasnva vang lebih baik demi kenuazan

konsumen. Bahkan sejak tahun 1985 pada setiap kasur
produksinva diberi lasbel nama dan aslamet rperusahsan
vang secara tidak langsuna sebagsai  jaminan  kepuasan

pada keonsumen atas produk vang dibelinva. Semua ini

e jalan dengoan kevakinan pimeinan perusahaan bahwa Jika

kensumen telah sadar dan mensetabhui tentana kualitas

kasur kapuk, maka kelak ia akan kembali mencari kasur

kapuk berkualitas baik.

. Dari uwraian dan analisa vang telah dikemukakan pada

bab-bab terdahulu, depat dilihat bahwa dalam tisa tahun

terakhir dni tinakat peniualan perusahaan industri

‘ arsentase
kazur kapuk CV. “BTR" terus MErUrUn ., bahkan #&

' ' nan
PO~ AN Y semakin memDesAT, dimana POnUry
i membuktikan
terbesar terjadi oada pahun 1593, Hal ini
Lidak perhasil mancapai targetnva
X

bahwa peruszahaan _
jumlah per jualan

dari tahun ke

vaity meninakatkan ;
bk tariadi Earana Saosla kekuatan
8

tahun, Hal ter -
anfaatkan gehinaga

fidak mampPL

‘Perusahaan kurand dim

atan yans i

yata dan dapat disunakan

muncul sebacai keku
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II i‘t j kl—lu a‘l " Par l‘ mn

ekuatan
semua K perusahaan harus dimanfaatkan

| seoptimal .

punakin dan  untuk ity manajemen harus  menetapk
stapkan

strateal pemasaran  denasn mempertimbanckan misi  dan

}{gndiii peruzabhaan,

gelain memeunval beberaps kekuatan, perusahasan indus-
pri  kasur  Eaeuk OV, "BTR"  jusa memiliki beberapa
kelemahan . Kelemahan-kelemahan  tersebut terutama

terletak pads belum efisiennya operazional perusahaan,

el um optimalnva hubunaan

perusahaan denaan para
distributornva, makin menurunnya kegiatan advertensi
vana tidalk ciimbanai denaan paeninakatan usaha
perusahaan dalam menginformasikan produknya  pada
koansumen. Kelemahan lainnva adalah sikap perusahaan
vana Kurand memnberi pelavanan pada konsuman aktual
potansialnya. Sedangkan kelemahan vang

mauoun  Eonsoumen

adalah tidak berhasilnya perusahaan

palina mendasar

g dinasi
mempartahankan panasa pasar akibat kuranganya koor i

—b5 na
sntara funasi pemasaran denaan bidand bidang funasienal

lainnva dalam perusahaan. glebnva itu perusahaan perlu
metumuskan kabijaksana&n vand labih barorientasi pasar
j teqal vana
dan kepuasan b oS UmEn untuk menun jand stra :aniuman
n v
telah h&rﬂriantaai pada pasar dan kepuasa ——
dizsamping itu perlu somakin dimantapkan taa
| i ada dalam paru-
"antara hidaﬂgahidang funas;anal yand
- sahaan.
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seampling memeunvai
6- Dl Y& bak BB
a3 kekuat
=14 ]

pgrusahaan CW . “ETR" dan kalﬂmﬂhun_

Jduas masik
memiliki bab
. : arapa
peluand UNTUR pengembangsn perusahaan tersebut
rsebut di masa-

(g L= ] LE] k mn L] a'“q !p'a:n'_;] -ﬂdﬂ a‘h‘-ml

tidak berarti bilamana
ang pasar dari

= | e
mata pada eroduk. Menurunnva pangsa pasar e h
arusahaan

kasur kapuk CV. “"BTR"
BTR bukan bararti o0 P LI TV e

parmintaan konsumen akan kasur kapuk, tapi  labih
berarti kepada kKemampusn perusahaan pesaina  dalam
memberi eelavanan vang lebih baik, dan Juaa lebih
aarssip dalam mencari konsumen dan  atau distributor
baru.

. Selain memiliki epeluana untuk pengembanagan, perusahaan

kasur kapuk Cv. "BTR" hendaknya selalu mawas terhadap

seaala macam ancaman yand menghadananya, karena ancaman

bagi peruzahaan teraebut dapak merupakan peluans baal

perusahaan pasaina. Sebaliknvya, paluana baai CV. “BTR"

dapat merupakan ancaman Lbaai parusanaan pesaina. Jika

demikian, mak s perusahaan harus pandai-pandal
karena

menaantizipasi =setlar peluang vansg terbuka.

dﬁmikiaﬂ d_apat Jenvan iil-ta suatu saat

adari akan

peluana vand
ancaman tarhadap

parusahaan eesaing meny

rerhadaP suatu parusahaan dapat

dirinva, Ancaman
n tarsabuf sad

ar- akan adanva

‘dihilangkan Jiika perusahad

phuk manuatasinva,

ancaman dan berusaha Y
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ket share sua i
. i tu pa Usabasn merusakan
rke | | Suatiu  uku
al kriteria +t B
ot entana kebarhasilan mana j .
temen  dalam

m En U [ = | L h

ftan =¥l :
keala ®aran vana dilakukan untuk Ao
5 ninakatlan

mal"kﬂ"t 5':'134"9 parusakhasn harua]ah salalu A i is
ar aik

mempenaaruhi  =serta mendoro
: na mereka membeli
produk

porusahaan.

6.2. SARAN - SARAN
Dalam meninakatkan volums pan ivalan perusabBman

industri  kasur kapuk CV. “ATR" di masa akan datana untuk

pencapal tuivan parusahaan. maka perlu diajukan beberaga
saran vana dapat meniadi bahan weerktimbanaan dan atau

informasi baai eimpinan cerusahaan dalam men jalankan

ysahanva, saran-saran tersebut adalah sebagai berikut =

1. Sehubunaan denaan peandekatan dan analisis vang telah

dijelaskan dalam uraian sebelumnya terhadae TAkar

AP intarnal yana dihadapi dan

lingkungan eksternal m

dimilikdi alah p&rugaahﬂan maka hal tﬂrsehut gabaiknya

etrateal perusahaan

di jadikan dasar dalamlmarumushaﬂ

dencaan memnoerhatikan
PR kapuik
a. Posisi kommetitie perusahaan industri kasth
gsalnanva.
ov, “BTR" dan narusahaan*PEFUEEhaa” "
. : acla perusahaan
b. Kecenderunasn prgfaﬁ&nil e orsumen =]

F'&Saintl, -
cY. v BTH“ dan perid sahaan
s Fazaar

¢. Kemampuan P&
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perusahaan Pesalnanva secara umum ba
' ik  wvang

persifat personal, maurun sarana-sara
na.

4. Pemahaman atas tingksh laku, keinainan dan kebutuh
'-L-.
an pelanaaan,
5. U ke mencacail  sasaran peninakatan mutu  eelavanan

maka strateai vana perlu diterapkan adalah

a.

Memperbaiki dan meninakatkan p;iavanan pada konsumen
ataupun pada distributor baik pada saat penilihan
produk, pambelian, MAUELN setelah pembelian
{pelavanan eurna jiuall.

Meninakatkan mrﬂfasiénalismﬂ karyawan dalam melak=
sapakan tuaasnva, serta memperbaiki sikap terhadap

kansumen  maupun calon kKonSumen samakiu memberikan

i

palavanan.
Parusabha mevakinkan calon konsumén pahwa eproduk

parusahaan mamneu mamuyaskan kebutunan dan sasual

danoan keinainannva.

. ak
Jika parusahasn menerima Pesanan oroduk, maka

barusaha sEcara makaimal

perusahaan sabaiknya

gabut gasual danaan Jumlah dan

memanu bl pesanan tar

waktu yang disepakatd.
umen Yand
Membe-ikan pelayanan [ g AN ES kepada b ey ST
ember
ar (bi® buver ) -

mambeli dalam jumlah has

dengan lebu tuhan

ird
Untulk tetaP m&”ygﬁuaik&n ° : tar-hadae
i tasl
tan srien
p&ninﬂkﬂ
masvarakat, maka ) §
- perusahaan
harus ditekankan agar
ST fatap
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ing 4t
disamping darat menisga kualitas iuga dapat
A ] men jaga

mutu pelavanannva pada konsume
n.
5, Dalam usaha peninakatan

renetrasi pasar, strategi

vana perlu diterapkan adalah

5. Memberikan haraa khus
_ husus kepada palanggan  vang

membeli dalam Jjumlah besar (big buyer) baik Lt

distributor maupun Konsumen,

Saearannva :  Menciptakan situasi aocar pelanaaan
loval untuk tetap membeali eroduk kasur k&nﬁk hanva
pada satu perusahaan, vaitu CV. "BTR",

b, Perusahaan aaar +tidak bosan-bosannya menawarkan

produk pada distﬁibutﬁrﬁva-

4. Aaar pelanggan dapat meninakatkan frekuensi AN

jumlah pembelian produk perusahaan, maka perusahaan

perlu mens-apkan strateal  pemasaran bordasarkan

orientasi pasar dan mamcerhatikan hubungan kKonsuman

denaan produk wvana dibutuhkan. Dalam hal ind manvanakut

kebiasasn. kultur ataupun seélera masyarakat.
a8
5. Untuk memperluas { menambah} 1angaanan parusahaan

i kot
peclu menerapkan strategi sebamal periku

baru.
2. Memberilkan “ e amium” kepada pelandgan
ancins palanaqgan tarsobut

Sasarannya : AgaC dapat mem
an.
untuk salalu membell proaduk perusahaan
ana menpers
b. Members] Bronus kepada tanaad panjual W
- oI QIH:L

.
alekl palanadan bar
1= an Barid .

as pelanad
Manambah arospek 3%
Sasarannyva an
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5.ﬁ43r keaiatan opérasional

Tinakatkan u=zahg

G- Promosi  dap

advertensi melalui
berbasai media, denaan tetap memperhatikan efisiensi

dan efektifitas dalan orerasional perusahas
m.
Ferusahaan dapat lebih

efektif. maka pimpinan perusshaan  harus memantaskan

koordinasi antara berbaqai fungsi vana ads  dalam

perusabaan.

LAagsarannva
dicapai .

&alain strateal vana telah dirumuskan, maka perlu
pula berbacai kebiiaksanaan sebaaai penuniana starteai.
Kebi iaksanaan parusahaan PENSEUNaAnnya relatif
ber janaks pendek dan jika perlu dapat diadakan penve-
susian sesuai situasi dan kondisi perusahaan. Perumusan
kebi jaksanaan antara lain per-lu diarahkan pada :

i kan
(1) Efisiensi operasionsl perusahaan, perlu diupava

i ke
soar operasionalisasi perusahaan dari waktu

i i unaan
waktu makin efisien. perlu optimalisasi pengs

i dan
sumber dava parusahaan saningga makin efisien

da fujuan
efektif dalam mencasal sasaran n

rerusahaan.

pasmbanaan produk, vang

(2% Perbaikan dan atau Pe Rty
=E]
ol kue unsur kualitas maLieun Lnovas
SenNca
Perlu diupa?akan agar kualitas

vana diproduksi. o g -

. kan
p=odule dapat dipertahan i menaikutl
- disampins 45
ditingkatkan. vana teriadi dalam

anaan
-paPkemhanqaﬁ‘ParkBmh
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ehnva 44y Perlu selaly di
Lupavakan

adanva inovasi produk
& haik paﬁa
metods produksi

maupun  ©irl khas vang terdapat rada  produk
o paru=

' uk  tersebut
dapat  selal
(%]

persaina denaan eroduk pesaing

1} Hemasuki =
q = aamen  pasar yang baru  secara aaresip

dan intenszip, vaitu pasar produk kasur kapuk untuk

"hia uSer vana meliputi perusahaan industri,
parusabhaan perhotelan, rumah sakit, instansi
pemerintah dan pelanaasan institusi lainnva.

(4} Senantiasa berusaha memperluas jarinaan distribusi

erochabk |
{87 Meninakatkan poan iualan densan cara penatrasi
{menembus) pasar vang sebslumnya adalah “neon user"

dencan Sasaran panambahan jumlah pelanagan dan

memenanakan eersainaan.

. Selain melaksanakan strateal dan kabi jaksanan yang

ditu dan sesual danaan Ei-ﬁua_5i sarta kondisi perusaz

karvawan CV. “gTR" perlu

haan, pimpdinan <dan saluruh

dgi tun jana kekuatan spritual dengan melaksanakan BN

tak jemu— jomunyva barmobon pada

3aama denasn baik dan
I aqar diberd kekuatan dan keoarcayaan

Yana Maha Kuasa
winan  dan

diri wvana besar dalam wsahanyd mencanai L

karensd manusia

Hal ini panting,

sasaran perusahasn.

2 mancanai
hanva bisa meranc3nd can el a
' cana
srcapinva ren
namun vane merakavass dan manentukan L4

tersebyt harvalah Tuhan.

118 °



10,

11,

- Dajan, Anto. Penaantal”

Pl 2 i

pAFif, Faizsal Dr. Stratesi Pemassrs
panduna @ Penerbit Anckasa, 1982._11' Cetakan Pertama,

ansoff, H. Taor. Corporate Shisbaan

Epaland Penauin Book, 1987 Middlesex.

Anthonv , Robert N. and Dearden, John. Management
gontrel Svstems, Homewood, Tllinois Richard D,
Irwin, Inc., 1980, .

Asri, Marwan. Marketina, Edisi Pertama, Cet. I,

voavakarta : BPFE, 1986,

 Assauri, Sofian. Manajemen Pemasaran : Dasar, Konsee

dan _Strateai, Cetakan Kedua, Jaksrts : CV. Rajawali,
1988 .

At-Tamimi, Tzuddin Khatib, Bisnis Islami. te iemahan
asleh H. Azwir Butun, Cet. 1. Jakarta : Fikahatl
Aneska, 1992,

Christensen., GC. Roland and Others. Business Policy &

Text and Cases. Homawood | Illineis Richard D.
Irwin, Inc.. 1973.
. Converse. paul D., et 2al. _E_Lar.rn_a_ﬂ_i;g__ﬂf_mmﬁ_i-ﬂa-

@
Seventh Edition: Enalewood cliffs, New Jorsey

Prentice Hall Inc.. 1968 .

ﬂgtnd_e_,_;tagigti . Jilid T,

Cet. XT. Jakarta : L P 3E 5. 1986.

Yans _ B !rf_ﬁﬂ___ﬂ_ﬂlﬂ_m__iﬂf_&ﬁ-ﬂ ;

Davies, E- F_a_nlaﬁg_tan,ddi“iwtm cot. 1., Jakarta

ter jemahan oleh Anton A
Mesapoin, 1993.

i { sadur
kﬂL:!l.E . disa
Foster Doualas . Efiﬂgiﬁlgﬁ"giligiz;ta . Erlana9a,
oleh E;EHantﬁ soetove | cot. ITh:
1981 ,

119



14,

15,

12

13

16.

17.

13,

19,

a1,

a2,

23,
. dan Strateqdi Pemasatan.

glueck. William F.,

Susiness Policy 4 teg
panagement. Tokvo : Mc Graw Hily Kagahushaag Eq&tﬂlza;c

Jamli. A. Drs. MA. dan Winahjoe S. brs Ca
Riset_.Pemasaran., Cet. I, Yoavakarta . g ﬁi'.‘:d_a,g_-?:;
mMandala,. 13932, : Bdia Widia

Kartaiava, Hermawan. Marketina Plys

isni Lo dalur  Suk
Untuk  Bisnis, Jalur Bisnis Untuk Sukses Eﬁ.s;s
Jakarts : Pustaka Sinar Harapan, l%ﬁ;_m__ ; .

Kotler, Fhilip. Markelina Management Analvsis

& -_. S _'J-
Plannina, and__ Contrel. Fourth Edition: London
Prentice Hall International Edition, 1980,

-

Kotler. Fhilie. Dasar-dasar Pemasaran, ter jemahan

oleh Wilhelmus W. Bakowatun, 5E., Edisi ketiga,
Jakarta : Intermedia, 1987.

Mazir, Mon. Ph.D. Metods Penelitian, Cet. Pertama,
Jakarta : Ghalia Indonesia, 1985,

Nitisemito., Alex S. Marketing. Cetakan IL, Jakarta
Ghalia Indonesia, 1977.

Panglavkim  dan Hazil. Marketina Suaiy Pengantar,
Jakarta : FT. Pembanaunan, 1980.

. BPFE,
. Radiosunu. Manaiemen Pemasaran. Yoavakarta
1986,
Sebuahn
Simamata, Di. A. Eﬂgcitiﬁﬂ_-f*?—?_:ggll«
Perigantar, Jakarta : PT. Gramedia. -
Fourth

- ketina.
Stanton, William J. Fungamen Eliﬁ"'ﬁﬂﬂgi %i_sjf
Edition, New York : Me Graw-Hill .

pichard H. Taktik

J. dan Buskitk. Yy

3 .
o jam. aleh OH Gule., Le

ateqi Pe . 1980,
Jakarta : ANS Sungaub Bersaudar

Stanton, William



24.

5.

-

249,

supranoto, J. MA. Metods Riset -
: A
pemasacan. Jakarta :  Lembaga Panﬁﬁm“—iﬁlam
Ek_:}ﬂﬂlfﬁi Ui, 1986, 4 Fﬂl‘ﬁ'.l-.tltqs
suprivone. R.A. Manajemen Stratesi dan  Kebi jak
gisnis. Ed. I, Cet. IV, Yoavakarta :éﬁ?lgm.@éﬂﬂm
A Rl | B S—alu'-‘—"-'ﬂ-—iﬁ!‘!ﬁEH_ﬂm i HKonzep dan

strategi Analisa Kuantitstif, Yoavakarta : BPFE uGH
1986, i

Tim Peneliti Laboratorium Manajemen FE-UH. Laooran
Akhir Penelitian Strategi Femssaran Produk Jasa Porum
Pos _dan_Giro : Sulawesi-Kalimantan, Ujuna Fandana
Laberatorium Manaismen FE-UH, 19893,

Uvterhoeven., Huao E.R. Strateaic and Organization
Text and Cases In General Management. Homewood ,
T11lincis :Richard D. Irwin Inc., 1973. '

Winardi. Azas—azas Marketina, Bandung: Alumni, 1980,
30. Winardi. Kamgs Marketing, Bandung : Tarsitoe, 1988.

121



