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Faktor apa saja yang menjadi alasan calon konsumen bisa bermitra
dan menolak bernitra?

Bagaimana strategi CV jaya pemuda memasarkan produk santan
kelapa murni di kota Makassar?

Apakah selama ini telah melakukan inovasi baik dari segi kemasan
maupun harga dan atau promosinya?

Bagaimana tanggapan kualitas produknya yang dirasakan
masyarakat?

Bagaimana dengan competitor/persaingan yang ada dan
pengaruhnya terhadap produknya?

Siapa-siapa saja yang dijadikan target dalam penjualan terhadap
produknya?

Bagaimana dampaknya yang dirasakan melalui promosi penjualan
langsung atau tidak langsung?

Apakah produk yang di pasarkan langsung ke masyarakat atau
kelompok-kelompok pedagang di pasar/target sasaran?

Apakah promosi non media ini anda melakukan promosi tiap hari
mengenai target pasar yang di kota Makassar?

Selain melalui media, apakah juga dilakukan promosi dalam bentuk
yang lain, misalnya non media?

Apakah proses promosi yang dilakukan dari berbagai media yang
ada sudah terasa dampaknya?

Media apa saja tempatnya untuk dipromosikan?

Apakah produk santan kelapa ini sudah diiklankan?
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Hasil Wawancara
Informan 1

“Peneliti. Apakah produk santan kelapa ini sudah diiklankan?
Jawaban:

“Owner...Untuk sementara ini, kami masih melakukan iklan dalam bentuk
sosial media seperti facebook, instagram namun iklan yang berbayar kami
belum pernah pakai, hanya saja pada waktu pengenalan produk
(mengiklankan) kami sempat berlangganan dengan salah satu Koran lokal
(fajar) di makassar, tetapi belum menyangkut tentang produk santan
kelapahanya saja menunjukkan lokasi atau tempat jualan yang di sertai
dengan alamat di jalan cakalang Il toko cv jaya pemuda di kota Makassar.
Pada saat itu dengan tujuan menargetkan para pembaca Koran lokal itu tahu
bahwa di pasar cidu yang beralamat di cakalang Il no 65 ada toko yang
menjual kelapa parut dan santan, akan tetapi belum sama sekali menyentuh
produk santan kelapa murni saat itu.

Jadi, dari pertanyaannya tadi soal mengiklankan produk santan saya hanya
belum menyentuh media yang sifat berbayar, dan kami masih sangat kurang
melakukan pengenalan produk melalui iklan.

“Peneliti .....Media apa saja tempatnya untuk dipromosikan?
Jawaban :

“Owner....Seperti yang tadi saya sampaikan sebelumnya, mengenai media
tempat untuk mempromosikan produk, kami masih menggunakan media
yang gratis seperti facebook dan instagram, alasan kami menggunakan
media yang gratis meskipun tidak seefektif dibandingkan dengan media yang
berbayar, kami menggunakan media yang gratis karena menurut kami itu
sudah mampu menyentuh para pengguna, namun tentu lebih efektif ketika
menggunakan iklan yang sifatnya berbayar. Untuk saat ini, kalau dikaitkan
dengan pemasaran, selain menggunakan iklan yang gratis, kami juga
melakukan pemasaran yang sifatnya door to door dan kami analisa dulu
jumlah pemakaian si pengguna santan kelapa pada saat memasarkan
produk di rumah makan, dapur hotel dan warung-warung kecil yang ada di
penggir jalan sambil memberikan tester warung makan yang kami temui dan,
door to door kami bisa menawarkan secara langsung ke calon konsumen.
Kalau media sosial seperti facebok, instagram kami hanya jadi sebagai
stimulus saja.

“Peneliti....Apakah proses promosi yang dilakukan dari berbagai media yang
ada sudah terasa dampaknya?

Jawaban :
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“Owner...Jadi proses promosi yang dilakukan dari berbagai media yang ada,
kami belum merasakan dampaknya, karena promosi yang kami lakukan di
facebook dan instagram, itu hanya di liat oleh teman-teman yang di luar dari
kebutuhannya mengenai promosi santan kelapa.

“Peneliti....Selain melalui media, apakah juga dilakukan promosi dalam
bentuk yang lain, misalnya non media?

Jawaban :

“‘Owner....Selama ini kami masih cenderung menggunakan promosi non
media, saat kami masih sering mengunjung langsung rumah makan untuk
menawarkan secara langsung kepada calon pengguna/konsumen, dan
menemui langsung juru masak di suatu rumah makan serta sambil
menanyakan produk santan kelapa yang telah dia pakai selama ini, apakah
itu produk lokal atau nasional yang sudah di kenal oleh masyarakat pada
umumnya, setelah itu tahu, kami menawarkan produk yang kami jual dan
sambil kami memberikan produk kami untuk dia coba untuk mengetahui
seberapa efektif produk kami dibandingkan dengan produk yang sudah baik
lokal maupun produk nasional.

Jadi, bentuk promosi yang non media yang kami lakukan selama ini, kami
bisa mengetahui secara langsung apakah ia ingin menggunakan produk
santan cv jaya pemuda atau tidak, dari hasil pengalaman kami saat ini yang
telah bermitra sampai sekarang konsumen menarik kesimpulan bahwa
produk santan kelapa murni dari dari cv jaya pemuda itu lebih baik, selain
hemat dari sisi harga juga masakan lebih sedap dibandingkan dengan
produk yang kami pakai selama ini.

Jadi promosi non media, kami bisa mengetahui keputusan calon konsumen
mengenai produk yang kami tawarkan.

“‘Peneliti...... apakah promosi non media ini anda melakukan promosi tiap
hari mengenai target pasar yang di kota Makassar?

Jawaban :

Owner....karena cv jaya pemuda masih skala perumahan, promosinya yang
sifatnya door to door, saat kami belum melakukan promosi tiap hari di
karenakan SDM nya masih terbatas.

“Peneliti....Apakah produk yang di pasarkan langsung ke masyarakat atau
kelompok-kelompok pedagang di pasar/target sasaran?

Jawaban :

“Owner....Produk yang kami pasarkan, kami juga pasarkan ke pedagang
yang ada di pasar, namun kami cenderung ke rumah makan yang khusus
memang pakai santan kelapa, tapi kami belum melakukan secara rutin
dalam arti tiap hari.
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“Peneliti....Bagaimana dampaknya yang dirasakan melalui promosi
penjualan langsung atau tidak langsung?

Jawaban :

“Owner....Sebenarnya dampak yang dirasakan, itu positif sekali karena
kehadiran kami bukan hanya sekedar menjual produk, mereka merasa
kehadiran produk santan kalapa murni cv jaya pemuda sangat membantu,
alasannya yang pertama, semenjak dia coba produk kami dan sambil
membandingkan produk sebelumnya, ternyata produk ssantan kelapa murni
cv jaya pemuda, ternyata ada yang berbeda mulai dari hasil makanan,
ketahanan makanan, kualitas masakan, efektif dalam penggunaan. Jadi
dampak yang dia rasakan selama kehadiran produk kami, di situlah awalnya
konsumen tertarik untuk bermitran dengan cv jaya pemuda.

“Peneliti.....Siapa-siapa saja yang dijadikan target dalam penjualan terhadap
produknya?

Jawaban :

“Peneliti....Yang menjadi target itu adalah restoran, dapur hotel, dapur
rumah sakit, rumah makan, warung-warung yang sifatnya menengah ke
bawah seperti sarebba, dan masakan padang yang ada ruko.

“Peneliti...... Bagaimana dengan competitor/persaingan yang ada dan
pengaruhnya terhadap produknya?

Jawaban :

“Owner...Ya karena namanya pemain baru (pengusaha baru) tentu melawan
senior itu susah (pengusaha/pesaing yang sudah mapan, di karenakan dia
sudah punya dana yang besar sudah melakuakn iklan nasional baik di tv
atau media sosail yang sifat berbayar, dan cv jaya pemuda ini masih kecil di
bandingkan dengan perusahaan yang sudah besar dan produknya hampir di
kenal di semua lapisan masyarakat. Tetapi tentu ada nilai pembeda dari
kami, misalnya perbandingan produk, produk kami tidak menggunakan
bahan pengawet, sehingga produk kami bisa menjadi bahan pertimbangan
bagi calon konsumen dalam penggunaan produk yang sudah ada
sebelumnya untuk melakukan pergantian produk yang telah kami tawarkan
inilaj kemudian yang bisa dijadikan mitra.

“Peneliti.....Bagaimana tanggapan kualitas produknya yang dirasakan
masyarakat?

Jawaban :

“Setiap produk tentu memiliki kelebihan dan kekurangan. Kekurangan dari
prokduk santan kelapa murni cv jaya pemuda, pertama, kurangnya
pemasaran sehingga masyarakat atau calon konsumen masih terasa asing,
tapi ketika di jelaskan produk santan kelapa murni dan diberi produknya
untuk di coba di situlah dia akan tahu produk kami bahwa ternyata ada
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produk baru yang bisa menandingi produk yang sudah ada atau yang
dikenal oleh masyarakat melalui media. Jadi kami itu cenderung memberikan
secara cuma-cuma untuk di uji langsung karena kami sadari bahwa produk
kami itu belum dikenal oleh masyarakat melalui media yang berbayar, dan
kami sangat mengandalkan promosi yang sifatnya door to door itu, kerena
dari situ kami bisa mengetahui secara langsung apakah dia mau bermitra
atau tidak.

Jadi, mengenai kualitas produk kami dari beberapa mitra, yang pertama dia
rasakan itu ada kualitas masakan yang berbeda dibandingkan dengan
produk sebelumnya.

Kualitas dari produk kami selain tidak menggunakan bahan pengawet, selain
itu aroma kelapanya sangat terasa dimakanan, dan membuat masakan
tahan lama dan itu sudah di buktikan oleh mitra kami, setelah itu dia
langsung memutuskan bermitra dengan cv jaya pemuda, kemudian produk
yang kami berikan kepada mitra pada saat ada pemesanan itu masih baru
dalam arti baru di produksi kemudian diantarkan ketujuan.

“Peneliti....Apakah selama ini telah melakukan inovasi baik dari segi
kemasan maupun harga dan atau promosinya?

Jawaban :

Selama ini cv jaya pemuda sudah melakukan inovasi, baik dari segi
kemasan, harga maupun promosi.

Baik, kalau menganai kemasan kami sudah melakukan itu, awalnya
kemasan produk cv jaya pemuda itu dalam bentuk plastik polos dengan
ukuran 1 liter, dari kemasan plastik polos kami ubah menjadi kemasan botol
plastik yang diberikan desain dan dilengkapi dengan keterangan seperti
standar kesehatan, logo perusahaan, dan logo halal dengan ukuran 500mi
perbotol, dua botol plastik kemasan setara 1 liter santan kelapa murni
dengan harga Rp.25.000. Setelah kami melakukan inovasi kemasan dari
kemasan plastik biasa ke botol plastik sekarang produknya sudah keliatan
manarik dibandingkan sebelumnya. Kemudian soal harga, juga ada
perubahan, awalnya dari harga Rp.23.000, 24.000, hingga hari 25.000/liter.
Dengan alasan biaya produksi/proses produksi dan harga bahan baku yang
naik dll.

Kalau promosi, untuk saat ini perubahannya tidak terlalu signifikan artinya
masih tetap kemarin-kemarin kami lakukan.

Peneliti, bagaimana strategi cv jaya pemuda memasarkan produk santan
kelapa murni di kota Makassar?

Jawaban:

Door to door masih proses pemasaran yang paling efektif dilakukan sampai
hari ini, selain murah juga tepat sasaran kerena berinteraksi langsung
dengan calon pembeli terkhusus bagian penerimaan barang atau bagian
pemebelian
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Faktor apa saja yang menjadi alasan calon konsumen bisa bermitra dan
menolak bernitra?

Jawaban:

Salah satu faktor calon konsumen bermitra dengan cv jaya pemuda yang
pertama adalah karena kualitas produk santan kelapa murni jauh lebih sehat
dan alami selain itu dan harga yang terjangkau masih termasuk
pertimbangan yang menarik, kemudian calon konsumen meras tidak terikat
dari adanya standar orderan (persediaan) dalam jumlah yang besar dan
kami setiap orderan yang masuk tidak mempertimbangkan waktu dalam arti
pengantaran siap dalam waktu tidak tertentu. Kedua yang menjadi alasan
calon konsumen bermitra degan kami adanya kemudahan dalam sistem
pembayaran, selain itu dapat membantu perusahaan sebagai mitra dengan
adanya selisih harga produk yang jauh lebih hemat dibandingkan dengan
produk yang sudah ada

Kalau faktor kenapa calon konsumen menolak bermitra dengan Perusahaan
yang dituju yang pertama, karena masih memegang kontrak dengan produk
yang sudah ada, selain produk kami menurutnya masih bingung mengenai
cara pakainya, kemudian dari penyimpanan yang terkadang butuh tempat
khusus untuk persediaan seperti Frezer, kerana produk santan kelapa murni
harus di tempatkan pada tempat yang dingin atau lematri es.

Informan 2

Peneliti,.. Apakah santan kelapa murni sudah diiklankan melalui media?
Jawaban:

la pernah atau sudah, cuma iklannya hanya melalui media sosial seperti
facebook, dan itu kurang tepat kerana tidak langsung kena kepada sasaran
yang apalgi kalau facebook panlingan yang liat adalah teman di sosial media

dan tidak langsung diliat oleh sasaran yang menjadi target.

Peneliti, siapa saja yang menjadi target produk santan kelapa murni di kota
Makassar?

Jawaban:
Yang menjadi target santan kelapa murni adalah rumah makan, resto dan

hotel maupun pedagang kaki lima yang masakannya menggunakan santan
kelapa

Peneliti, bagaimana strategi cv jaya pemuda memasarkan produk santan
kelapa murni kota Makassar?
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Jawaban:

Untuk strategi cv jaya pemuda dalam memasarkan produknya sebenarnya
masih terbilang konvensional yang artinya menawarkan produk door to door
ke berbaagai rumah makan resto dan juga hotel

Peneliti, faktor apa saja yang menjadi alasan calon konsumen bisa bermitra
dan menolak bermitra?

Jawaban:

Salah satu faktor yang paling mendasar adalah persoalan quantity
pemakaian, karna jika hanya sedikit kebutuhannya kurang dari yang di
targetkan maka kami sebagai tim pemasar cv jaya pemuda akan menolak.
Penolakan ini berdasarkan indikator transport dan income

Informan 3
Peneliti,.. Apakah santan kelapa murni sudah diiklankan melalui media?
Jawaban:

Ya.. kami sudah iklankan melalui media sosial yang salah satunya di
facebook dan media cetak (koran harian fajar) itupun hanya beberapa hari
dan belum terasa efeknya terhadap penjualan, dia hanya sebatas
memperkenalkan keberadaan perusahaan JP di kota makassar yang
berlamat di jl. Cakalang Il pasar cidu.

Peneliti, siapa saja yang menjadi target produk santan kelapa murni di kota
Makassar?

Jawaban:

Yang menjadi target sasaran kami di Makassar ialah rumah makan yang
betul-betul memakai santan kelapa baik rumah makan kecil maupun yang
berskala besar seperti restoran dan setiap rumah makan yang kami ketahui
memakai santan kelapa kami sempatkan singgah untuk menanyakan,
apakah dia memakai santan atau tidak, jika dia memakai santan kami
langsung menawari produk yang kami jual baik kelapa parut maupun santan
kelapa. Cuma kadang kami mendatangi target biasanya tidak terencana,
artinya kami biasanya menemui calon konsumen ketika melintas didepan
jualannya, itupun rumah makan yang kami temui pada saat jalan tidak
selamanya langsung menawari santan.

Peneliti, bagaimana strategi cv jaya pemuda memasarkan produk santan
kelapa murni kota Makassar?
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Jawaban:

Strategi yang kami terapkan di cv jaya pemuda dalam memasarkan produk
santan kelapa, kami cenderung mendatangi calon konsumen yang kami
sudah identifikasi setelah itu kami kemudian mengajak pertemuan yang
bersangkutan dan pada saat pertemuan kami selalu memberikan produk
untuk dicoba atau dibandingkan dengan produk yang telah sebelumnya,
setelah itu orang yang kami temui belum ada keputusan untuk memakai atau
tidak. Jadi strategi kami di cv jaya pemuda hanya mendatangi target sasaran
yang kami sudah tahu kalau dia memakai santan kelapa.

Selain itu strategi kami cv jaya pemuda bermain di wilayah warga dan
produk, harga produk santan kelapa murni jauh lebih murah dibandingkan
dengan produk yang serupa dengannya dan kami punya produk tidak
menggunakan bahan pengawet serta dilengkapi dengan sertifikat halal.

Peneliti, faktor apa saja yang menjadi alasan calon konsumen bisa bermitra
dan menolak bermitra?

Jawaban:

Kalau itu ada beberapa alasan calon konsumen bisa bermitra dengan kami
dan menolak bermitra dengan cv jaya pemuda. Pertama, calon konsumen
bisa bermitra dengan cv jaya pemuda, berdasarkan pengalaman saya itu
sangat beragam ketika saya ketemu/menemui calon konsumen dilapangan,
yang bermitra dengan cv jaya pemuda karena belum memiliki langganan
yang tetap, selain dia bisa bermitra karena produk kami lebih murah dan
kualitas bagus dan kami memberikan tawaran dengan cara bisa bayar
langsung atau sistem pembayarannya perminggu atau perbulan dengan cara
seperti itu akhirnya calon konsumen mencoba produk kami dan siap bekerja
sama dengan kami, selain itu kami juga menerapkan pengantaran gratis
tanpa memperhitungkan jumlah barang atau produk yang ia pesan selama itu
masih wilayah kota Makassar.

Kalau yang kedua menganai calon konsumen menolak bermitra dengan
alasan dia sudah memiliki langganan, dan belum yakin terhadap produk yang
kami tawarkan, mungkin karena masih asing dan belum popular di
masyarakat, karena yang ia ketahui hanya santan yang sudah beredar di
pasaran, tapi kadang kalau kami menemui calon konsumen yang menolak
produk kami, kami kadang tidak mendatangi lagi dalam arti kembali
menawarkan dengan waktu yang berbeda.



DOKUMENTASI

Wawancara dengan Fherdy Umar (pemilik
perusahaan CV Jaya Pemuda dan Pemasar Produk)
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Wawancara dengan Asrul Arafah pemasar produk
santan kelapa murni
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Wawancara dengan Muis Muhfli pemasar produk
santan kelapa murni
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