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BABI

PENI)AHULUAN

1.i.  hatar Eelakaag

Se]-arab  perkembaEgan  perusahaaE,  umumnya  dapat  dike fa-

ini babwa  disanping  magalah  produksi,  personal  dan  penbelafl-

Jaan  masalab marketing  merupakan  bagian  untuk  meDcapai  tti].tian

perusahaan.    Pemasaran  adalah  galah  gatu  fuagsi  I>egiting  bagi
keberhagilan  guatu` perugahaan  atau  industri.    PenerapaD  prizi-

sip  perusahaan  yang  sehat,  dan  pelaksanaan  fungsi  pemasaran
secara  efigien  dan efektif  yang  akan  menunjang  tercapainya

tugivazL pe"gahaan.

Suasana  iklim  pembangunan  dewasa  ini  dimana-nana  di-

Indonesia  sedans giat  melakganakan  pembangunan  disegala  bi-
dang.    Salab  gatu  akibatS  yaitu  timbulnya  berbagai  perugahaan

Pengelola  kayu. atau  memproduksi  kayu. yang  sesuai  dengah  ke-
inginan  dan  kebtituhan  magyarakat.

Dengan. adanya  perkembangafl  yang  sangat  pegat  dibidang

tehnologi,  maka  masalab  bagaimana  memproduksikan  atau  menge-

1ola  sesuatu  jenis  kayu  bukanlah  merupakan  masalah  yang  utama

bagl  perusahaan.`    Para  pengusaha  kayu  khususnya  PT."Sulawesi

Saw-Mill"  dalam  memasarhan  hasil  produksinya  gelalu  dihadap-

kan  kepada  berbagai  persoalan  ya]mi  apakah  kayu  yallg  diolab

dapat  terjual  dipasaran,  atau  bagaimana  memasarkan  dan  bagai-
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manakab  meflghadapi  perusahaan  gaingan.    0leb  set}ab  itu  pera-

Baa  pemasaran  6angat  penting  artinya  bagl  suatu  perusahaaa

disanping itu  bidang. pemasaran  merupakan  salab  gatu  faktor   .

maJu  rmndumya  suatu  pel`u§ahaan.

Karena  kebutuhan  akan  kayu_ garigat  diperlukan  dalan

pembangunan,  maka  dengan  sendirinya  produksi  kayu  yang dl.ha-
silkan  oleb  PT.IIsirlawesi  Saw-Mill"  afan  laku.    Untuk  itu  di-

Perlukan  penelaah  secara  cermat,  yang  dipergunakan  sebagai

Patokan  dalam  menentukan  kebijaksanaan  untuk  mengevalriasi  pe-
nasaran  kayu  pada  perusahaan  tersebut.

Masalah  yang  kadaBg  menghambat  jalannya  perusahaan

adalab  diantaranya  masalah  persaingan,  sehingga  biasanya  pe-

rusahaan  terpakga  gulung tikar  banya  karena  tidak  dapat  me-

ngatasi  atau  menghadapi  pergalngan.    Lahirnya  berbagai  peru-

gahaan  kayu  men8akibatkan  ruang  gerak  per'usahaan  ini  menjadi

sempit  dalam  memasarkaa  basil  produ'xsinya/olahannya.

Papa  pesaing  bisa  berasal  dari  dalan  negeri  maupufl  da-

ri  luar  negel`i.    Pesaing-pesaing  ut.amanya  adalab  pesaiflg-

Pesaing  dalan  negeri  sendirl.    SehiDgga  untuk  mengata§inya
diperlukan  keterampilan  marketing  guna  tercapainya  tujnan  pe-

rusahaan..

Kebijaksanaan  marketiiig  yang-  dilaksanakan  oleh  PT.
''Sulawesi  Saw-Millw  haruglah  selalu  teliti  dan  gesuai  dengan

tujuan  peru6ahaan  tersebut.     Sebatt  kalau  terlambat\ mengikuti
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perkembangan  berarti  tel`lambat  dalan  memasarkan  hasil  produk-
sinya,  akibatnya  perusabaan  akaB  I`uori.    Hal  inilab  yaBg Ee-

nyebabkan  peoulis  tertarik  untuk  membicarakanaya  nasalab  pe-
masaran  atau  marketing  dalam  penyusunan  skripsi  ini,  kbusus-

nya  yang menyangkut  :   "Study  tentang  Prospek  Pemasaran  Kayu

produkgi  PT.''Sulawesi  Saw-Mill".     Dari  basil  pengamatan  pada u

perusahaan  ini,  gerta  hasil  wawancara  dengan  pimpimn  dafl
karyawarmya,`  mendorong  penulis  memilih  judul  s'±ripsi  ini.

I.2.  Perumusan. Masalah

Berdasarkan  latar  belakang  yan,g- telah  penulis  kemuka-

kan,  maka  adapun  masalah  pokok  dapat  disebutkan  adalah  seba-

gai  berikut  :
"Bagaimanakab  prospek  pemasaran  kayu  pada  PT."Sulawesi  Saw-

Mill"  di  Ujung  Pandang.

1.3.  Tujuan  dan  Kegunaan  Penulisan

i.3.1.  ThJuan

Adapun  tu]-uan  penulisan  irii  -dapat  penulig  kemukakan

adalah  sebagai  berikut  :

1.   Keinginan  untuk  meBgetahui  prospek  penjualan  kayu  dalam

jangka  waktu  lima  tahun.
2.  Untuk  mengetabui  bagaimana  kebijaksanaan  pimpinan  perusa-

haan  PT.''Sulawesi  Saw.-Mill"   di  Ujung  Pandang  mengenai  rna-

salah  yarrg  dibadapi  dalam  memasarkan  hasil  produksinya.    `
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1.3.2.   Kegunaan
\

Adapun  kegunaannya  dapat  penulis  ±emukalcan  adalab  §e-

bagai  berifut  :
i.  Helatib  diri  untuk  metiganalisa  data  yazig  diperoleh.

2.   Sebagai  sumber  I)ustaka  bagi  pihalc  yang  beminat  nempelaja-

ri  masalab  pemasaran.

3.  Merupakazl  salah  satu  syarat  untuk  nemperoleh  gelar  saijarLa

pada  fakultas  ekonomi  Universitas  "45"  Ujung Pandang.

1.4.  Hipotegis  Ker3.a

Eerdasarkan masalah  yang  telah  periulis  kemukakan,  maka

diajukan  bipotegis  kerja  yaitii  :
''Diduga,   bahwa  pemasal`an  kayu  pada  PT.Sulawesi  Saw-

Mill  dalam  beberapa  tahun  terakhir.  ini  meningkat,  walaupun

menghadapi  banyak  saingan".



BAB      11

X3||\TGztA  IEOBI

2.i.   Pen8ertian  Pemasarazl

Perasaran  meru.cakan  salah  satu  fungsi  dari. kegiatan  pe-

rusahaan  yang  nenpunyai  pet-anan  penting,   sebab  kegiatan  pema-

saran  merupakan  suatu  :rLegiatan  pokok  yang  harus dilakukan oleh

perusahaan. dalam  operasinya   untuk  menpertahankan  kelangsungan

hidupnya  8erta  fipaya  mengembangkan  usaha  kearahperolehan  laba.

Selain  itu  pemasaran  merupakan.  faktor  penting  suatu

§iklus  yang  bermula   dan  berakhir  dengan  ke.butuhari  konsumsn.

0|eh  sebab  itu  penasaran  harus  dapat  menafsirkankebutuhan-ke-

butuhan  konsunen  berdasarkan  informasi  pasar  yang    diperoleh

permsahaan.
Memaparkan  masalah  pcmasaran,   kita   dapat   terlepas  dari

pengertian  pemasaran  yang  dikemukakan  oleh  para  ahli  yang satu

sama   lain  nanpek  berbeda.   Per.oedaan  nana  disebabken  karena papa

ahli  mengemukakan  rumusan  atau  pendapatnya   sesuai  dengansudut

Pandangan  nereha  masing-masing  dalam  leliriat  aspek  tersebut.

Namun  demikian  apabila  kita  mencoba   lebih  teliti  meli-

hat  pengertian  pemasafan  satu  persatu  dari  para  ahli  tersebut

pada   hakehatnya   mempun.vai  maksud  dan   tujuan  yang   sama     yaitu

dengan  cara   bagaimana  agar  supaya   barang,   jasa   yang  telah  di-

hasilkan  oleh  produsen  dapat   sampai  ketangan  konsumen  pada
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waktu  yang  tepat,   jumlah  yang  tepat  serta  harga  yanglayakdaa

dijangkau  oleh  koDsumen.

Untuk  lebib  jt;lasnya  berikut  ini  dikenukakan  berbagai

batasan  pengertian  dari  pemasaran  oleb  para  ahli  dibidang pe-

masaran.

0leh  4.Iex  S.   Nitisemito  dalam  bukunya  Marketing   (1981)

mengatakan   :

"Semua  kegiatan  yang  bel`tujuan  untuk  memper-
lancar  arus  barang  dan  jasa  dari  produsenke
konsunen  secai.a  efisien  dengan  maksud  untuk
menciptakan  pernintaan  yang  efektiE".   i)

Berdasarkari  pengertian  tersebut,  maka  dapat  di}1hat  fabwa

pemasal`an  juga  merupakan  kese`luruhan  kegiatan  yang. mexpegrmI.qEi

lancarnya-  distribusi  barang  dan  jasa  dari  pl`odusen  ke konsumefl ,

sehingga  dapat  menciptakan  permintaan  yang  efektif .

Selanjutnya,   Winal`di  dalam  bukunya   Azas-Azas  Marketing

(1980),   mengartikan  babwa   :
''Pemasaran  adalah  usaha  yang  terdiri    dari
tindakan-tindakan  yang  nen7ebabkan  berpin-
dahnya  hak  milik  atas  benda-benda  dan jasa-
jasa  yang  menimbulkan  distribusi  mereka'J2)

Kemudian  Basu .Swasta   dalam  bukunya  Management  Pemasaran

Moder_n_  nengatakan   :

i
Indonesia,   |981)  hal,   13.

2
hal,  3.

Alex  S.  Nitisenito,  MarketinLg  (Jakarta     :   Ghali8

Winardi,   Azas-Azas  Marketing,    (Bandung,   Alumni,1980)
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"Pemasaran  adalah  suatu  sisten  keseluruhan
dari  kegiatan  bisnis  yang  ditujukan  untuk
nerencanakan,   menentukan  hal`ga,   menpromo-
sikan  dan  mendistribusikan  babang  dan jasa
yang  =emuaskan  F.ebutuhan  baik  penbeliyang
ada  naupun  pembeli  potensial".3)

Pengertian  penasaran  tel`sebut  diatas  lebib  menekankan

sebagai  suatu  sistem  dari  kegiatan-kegiatan  yang  saling  ber-

hubungan,   ditujukan  untuk  merencanakan,   nenentukan  harga,men-

promosikan  dan  mendistribusikan  bal`ang  dan  jasa  kepada kelompok

pembeli.

Selanjutnya   Siswaflto  Sutoyo   dalan  bukunJa     Kerangfa

Dasar  Management  Pemasaran   (1981),   sebagai  berikut   :

"Pemasaran  adalah  usaha  menjuruskan  dana
dan  daya  milik  perusahaan  kepada   para pen-

laba   dan  mencapai  bu-juan  yang  laia"  4

Pengertian  pemasaran  diatas   lebib  menekankan  bahwa  pe-

masaran  adalab  kegiatan  yang  berorientasi  pada  pasar  ataukon-

sumen,   untuk  itu  harus  mampu  melihat  serta  menafsirkan    kebu-

tuhan  dan  keinginan  konsumen  berdasarkan  informasi  pasar  yang

diperolehnya   serta  pjrusahaan  harus  mampu  menawarkan    barang

dan  jasa  yang  dapat  meningkatkan  taraf  hidup  konsunen.

hari  beberapa  batasan  pengertian  penasaran  yang  telah

dikemukahan  diatas   yang  memberikan  pembahasan  yang     bel`beda-

3 Swasta,   BaFu   Dh,   dan   Irwin,   Management   Pemasaran  Mo-
dL§±E,   Cetakan  I,   Edisi  kedua,   ¥ogyakarta,Penel`bit   Liberty  85.

4 Siswanto   Sutoyo,   Kerangka   desar  Management   Pemasaran,
(Jakarta,   .I.PPM,   Cetakan  Pertama,   1981)   hal,   i
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beds  oleh  Easing-nasing  pa`kar  pemasararT.,   a:r.an  tetapi   pada

dasarnya  nempunyai  inti  penbahasan  yang  sana,   dapatlari dianbil

kesiripulan  se'oagai  ber`ikut   :

1.   Peflasaran  adalah  kegiatan  ;rang  diarahkan  agar  dapat meEper-

la_ncar  pendistribusian  bara+n.g  dan   jasa   dari  orodusen  ke

konsumen  agar  dapat  menciptakan  permintaan  efektif .

2.   Bahwa   dalam  pelaksanaan  kegiatan  dalam  bidang    penasaran

hendaknya  harus  berorientasi  kepada  konsunen  atau pasar di-

nana  basil  pl`oduksi  harus  sesuai  dengan  keinginan  konsunen.

3.   Segala  aktivitas  yang  berkaitan  mengenai  penciptaan  faedah

waktu,   hak  milik  yang  menyangkut  pergeseran  arus  .oarang.

4.   halam  usaha  penyaluran  bal`ang-barang  dan  jasa-jasa   dari

Produsen  ke  konsunen,   haruslah  berusaha   mencari  keuntungarl

melalui  kepuasan  konsumen.

5.   Pemasaran  nerupaka3n  6uatu  tindakan  yang  nenyebabkan tinbul-

nya  distribusi  fisik.

2.2.   Pengertian  Marketing  Mix

Salah  satu  konsep  pemasaran  yang  amat  penting     yaitu

konsep  marketing.  mix.   Konsep  ini  merupakan  salah  satu  kegiat-

an   pemasaran  dengan  peranan  dan   fungsi  yang  menentukan  keber-

hasilan  pc.rusahaan  dalam  mengejar  tujuan  utamanya  yaitu  mak-

simun  profit.

Berbicara  mengenai  marketing  mix  dengan sendirinya per-

hatian  lt;bib  banyak  diarahkan  kepada   strategi  pemasaran    ini
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adalah  sebagai  ugaha  yang  hendak  dllakukan  pe"sahaan  agar
tetap  mampt[ mezBasarEan  prochi!nya  secara  maksimal  dan  merupa-

kan  kegiatan yang. dilaksanakan  guna  mencapal  gasarafl.

Untnk  lebih  jelasnya pengertian  dari  marketing milc  ge-

Perti  yang  dikemukakan  oleb  Philip  Kotler  adalah  sebagal  be-
rlfut  :

"Marketing  Mix  merupakan  rangkaian  dari  vari-       ¢
abel-variabel  yang  dapat  dikontrol  oleh  pe-

=::=a:taga:fiflgThn¥:::g:1:::P;?garuhi
Deagan  demikian  adanya  atau  terciptanya  respon  dari

pihak  peznbeli  berarti  pllla  terciptanya  pemintaan,  dan  faktor
pemintaan  i±i  selanjtltnya  akan  mempengaruhi  volume  pea.jualan

produksi .industri  atau  pemsahaan.
Selanjutnya  penulis mengutip  pendapat  dari  Basu  Swasta

dan  Irawan  dalam  bukunya  Management  Pemasaran  modern  sebagai

t}erikut  :
"Marketing  Mix  adalah  kombinaisi  dari  empat  va-
riabel  atau  kegiatan  yang  merupakan  inti  dari
sistezB  pemasaran  perusahaan,  yakni   :   produk,

gig;E±::g±::88j  kegiatan  promogi  dan  sistem

Berdasarkan  definisi  diatas,  kegiatan-kegiatan  yahg
dinaksud  a.dalah  termasuk  keputusan-keputusan  dalam  empat  va-

riabel  yaitu  :
Philip  Kotler,  Marketinfr  Management  :  Analisls.  Plan-

:±PIn§£ad  gE=!ar°t:-'L=2!i::E.Efi#°;;.New  Delhi,  PreDtice,  Hall

(yo52ka¥?:,s::getart;=1;53TaEil=?3:enen-t--p-e.Ha8aran-HodemJ

•*
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i.  Produk

2.   Har8a

3.   Proznosi,   dan

4.  Distribusi.

Keempat   unsur  yang  terdapat   dalam  kombinasi  tersebut

saling  berhubungan  satu  same  lainnya  dan  saling  menpengaruhi.

Untulr.  1ebih  mengetahui  keempat   unsur  yang  dimaksud, be-

rikut  ini  akan  diuraikan  secara  ringkas  keempat  elemen-elemen

tersebut  sebagai  bagian  dari  marketing  mix.

2.2.1.   Produk

Pengel`tian  unum  nenyangkut  produk  yaitu  ba.rang  atau

jasa  yang  dihasilkan  untuk  digunakan  oleh  konsumen  guna  meme-

nuhi  kebutuhan  dan  memberikan  kepuasan.  Jadi  produk  adalah

se8ala  sesuatu  yang  ditawarkan  kepada  pasar  untuk  mendapatkan

perhatian,   dimiliki,   digunakan  maupun  dikomsumsi  yang neliputi
barang  secara  fisik,   i.asa,  tempat  dan  lain-lain.   falam  produk

ini,  terkadang  fungsi  produk  tersebut  dan  faktor  lain  yangdi-

hal`apkan  oleh  konsumen  tersebut,   yang  sering  dinyatakan  ge-

bagai  produk  plus   (pelayanan).   Faktor-faktor  yang.  terkanduBg

dalam  suatu  produk  adalah  mutu  atau  kwalitas,   penampilan,   pi-

lihan  yang  ada,   gaya,   merek,   pengemasan,   uluran,   jenis,   macam

jaminan  dan   Pelaycinan.

Sehubungan  hal  tel`sebut  di  atas  maka  Philip  Kotler

mengatakan  bahwa   :
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ll.i  produc  is  anytbing  that   caa  be  offered
to  a  narket  for  attention,   acquisition,
or  consumption   ;   it  includes  phy8icalob-

8.:::.:iz:::g£:::s:nEe:a:g:::t:5s.  places,
fang  artinya  ialah  segala  sesuatu  }-ang  dapat   ditawarkan  kepada

pasar  untuk  dibeli,   diguriakan  atau  dikomsumsikan   ;   istilah  `

Produk  mencaku.I)i  benda-benda   fisik,   jasa-jasa,   kepribadian,

tempat-tenpat,   organisasi  dan  ide-ide.

Keputusan-keputusan  tentang  _t>roduk  ini  mencakup  penen-

tuan  bentuk  penawaran  secara   fisik,   nerek,   penbungkus,garansi,

dan  servis  3esudah  penJualan.   Pengeribangan  produk  dapet dilaku-

kan  setelah  nenganalisa   kebutuhan  dan  keinginan  pasarnya.

Jika  masalah  ini  telah  diselesaikan,  maka  keputusan-keputusan

tentang  harga,   distribusi  dan  pronosi  dapat  diambil.

ralam  tinjaunn  yang  lebih  mendalam,   sebenar.nya  produk

itu  tidak  kenya  meliputi  benda-benda  fisik  saja seperti harga,

nana  penjual,   dan  sebagainya.   Semue   unsur  tersebut   dipandang

sebagai  alat  penuas  kt3butuhan  nanusia  atau  pen.oeli.   Kombinasi

yang  berbeda  dari  ,unsur  itu  a'ran  memberikan  kepuasan  yang ber-

beda  dari   unsur  itu  akan  memberikan  kepuasan  yang  berbeda,pula

karena  kombinasi  tersebut  merupakan  produk  tersendiri.

Sehubungan  dengan  hal  ini  Willian  Santon  nendefinisikan

pl`Oduk  sebagai   berikut   :

6  Philip  Kotler,  Charl€g-.rind Ducan ,  !!grk_e€ing  Princi_P-=
leg and  Method'. hal.. .59..



"Produk  adalah  sLLatu  si fat   i-ang  kompleks
•oair.  dapat   dira`oa  maupun  tidak  dapat   di-
raba,   termasuk  Dembungkus,   warna,   harga
_I)restise   pez`usa.iEan   da+I.  pezigeser,   yang

±::i::+=aa:::hk:::€:kin:;:#:7jmuaskan:r.e-
Dengan  demikian  naka   bagi   seojt.`ang  pengusaha  atau  pro-

dusen  ha.rus  nengetahui  b=gaimana  menciptakan  sesuatu  barang

yang  sesuai  dengan  keinginan  atau  selera  konsuzEen,   sehingga

barang  yang  dihasilkan  oleh  pcl.usahaan  tersebut  dapat  diterim

oleh  konsumen.   Dengan  denikian  maka  set.lap  perusahaan  hendak-

nya  dapat  memilih  secara   tepat   dan  jenis  barang  yang  akar.  di-

produkeikan  at-au  diperdagangkaD.   .ipa.oila  pemilihan  tersebtlt

tidak  t?pa.t,  maka  penjualan  .barang  tersebtit  akan .mengalami-.

kesulitan..`

Selanjutnya   untuk  dapat  nt3nilih  jenis  barang  yang tapat

maka   sebaiknya   didasarkafl  atas   dasar  pertinbanccaj n  antal`a   lain

nisalnya,   luas  pasaran  dimana   setiap  perusahaan  hendaknya

dapat  neramalkan  luas  pasaran  dari  barang  yang  akan  dihasilkan.

Luas  pasaran  ini  harus  selalu  dihu'oungkan  dengan  kemampuan

nodal  yang  dapat  disediakan  serta  fasilitas-fasilitas lain yang

dapat  disediakan  perusahaan  tersebut.   Kemudian  dapat   pula  di-

lihat  dari  tingkat  persaingan  dalan  usaha   terse`out  dan  sanpai

sejauh  nana  kgmampuan  kita  unbuk  ikut  serta  dalam  persaingan

tersebut.   Untuk  itu  kita`  harus  nampu  nembandingkan  kwalitas,

modal,   organisasi,   dan  sebagainya   dengan  para   pesaing  perusa-

haan .
Alex  S  Hitisemit6,   Ib|d.   hal.  123.
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Selain  da.T.i  pada  itu  dapat  pula   dipertin-Oanghan  keEan-

puazi.  tehnls,   khususnya   mengenai  kemampuan   pembuetan  untur.

barang  yang  a'+€n  dihasilkan  agar  betul-'oetul  diperhatikan.E!±l

ini  sangat  penting,   sebab  kwalitas  dari  barang  yang  dihasil-

kan  sangat  bt=sar  pt=ngaruhnya   terhadap  kelancaran  perij.ualan

dari  pt=rusahaan.

Selanjutnya,   dalam  strategi  marketing  giix,   stl`ategi

produk  dapatlah  dilihat   sebagai  unsur  yang  memegang  pel`anan

penting.   Ifli  didorong  Oleh  alasan  karena  strategi  produkdapat

mempengaruhi  strategi  pemasaran  lainnya,   pemilihan  jenis  pro-

duk  akan  qihasilkan  dan  dipasarkan  akan  menentukan  kegiatan

promosi  yang  d±but.uhkan  serta  menyangkut  penentuan  harga   dan

cal`a  penyalurannya.

Pada   hakekatnya,   dapat   dikatakan  bahwa  apabila   seorang

pembeli  produk  bukan  berarti  hanya  ingin  nemiliki  produk  ter-

sebut,  tetapi..lebih  dari .itu  georang .pempeli  barapg dan  jasa

juga   diharapkan  agar  dapat  dipergunakan  sebagai  alat  untuk  me-

muaskan  kebutuhan  dan  keinginannya.

Untuk  itu  pada  dasarnya  produk  yang  dibeli  konsumen

dapat  dibedakan  atas  tiga  tingkatan  yaitu   :
''1.   Produk  inti,   yang  merupakan  inti  atau

dasar  yang sBsungg.uhnya   dari   produkyang
ingin  diperoleh  atau  didapatkan    oleh
seorang  pembeli  atau  konsumen  dari  pro-.-
duk  tersebut..

2.  ::3:::kwf:I:€::/g:€8 , m£:::£k3:nbE:::ga n.

yang  menyertai  produlc  tersebut.



3.   Produk  tambahan,   adalah  tambahaE  produk
formal  dengan  berbagai  jasa  yang  menyer-
tainya  seperti   :   penasangan,   pelayanan,
pemeliharaan  dan  pengangkutan  secara
cina-cunaH.   8)

Deniz{ian  sehingga  sebtrah  pi.oduk  tidak  hanya     dilihat

dari  wujud  fisiknya  §aja,   a'can  tetapi  lebih  jauh  lagi   juga

mencakup  sanpai  kepada  masalah  pelayazian,   harga,   prestige,

pabrik,   jug?  bagaimana  menyalurkannya.   Semua   ini  penjadi hera-

pan  konsunezi  agar  konsumen  dapat  terpenuhi  keinginannya.

2.2.2.   Saluit`an  Distribusi

Eal`h=sil  tidakziya  pt=masaran  banysk  ditentuken  dari

bagaimana  perusahaan  nenempuh  cara  menyalurkan  produk  yang  di-

hasiJhan. .E±l  ini  erat  terkait  dengan  produk  itu  dapat  terse-

dia  serta   diznana  saja  dan  kepan  saja   dibutuhkan  oleh  konsunen

yang  dilalui  oleh  perhitungan  junlah  yang  tepat  serta  penekan-

an  biaya  yang  ekonomis.

Distribusi  dapat  diartikan  sebagai   proses  penyampaiaD

atau  suatu  usaha  guna  mengalirkan  produk  dari  sunber   (   produ-

sen)  sampai  ketangan  konsunen.   Penger.tian  distribusi   juga  me-

nentuken  tentang  pengertian  logistik,   yaitu  suatu  kegiatan   .

Pengadaan  dan  penyaluran  produk  secara   fisik  yang  dibutuhkan

didalan  proses  pelaksanaan  aktivitas  untuk  mencapai  tujuan.

Untuk  lebih  jelasnya   pemahaman  tentang  arti  saluran,

distribusi  oleh  Nitisemito   dalam  bukunya   Marketing  mendefeni-

8 Sofyan  Assuri,  .Mina.ier,en  P_emasaran   :   -Konsep.dain_    ira-
tegi,  Jakarta  :  Rajawali. Press.  hal  45.



kan  sebagai  berikut   :

"Saluran  distri.ousi  adalah  lembaga-lenbaga
distribusi/1eEbaga-1embaga   pert.ya|ur.  ya.rig
ne2.c.unyai  kegiatan  menyalurkan/merlyampai-
kan  barang-ba
ke   .konsumen".

r3}8  dan     jasa   dari   produseE

dari  suatu  pl`oduk
gunaan  bagi  pasar

15

Dengan  demikian  saluran  distribusi  dapat   dipa.ridang  se-

bagai  suatu  stru:Lr.tur  dimana   menberikan  gambal`an  tentang  situ-

asi  yang  berbeda   dari  .oerbagai  zEacam  alternatif  saluran  yang

dipilih  dari  tiap-tiap  perusahaan.  real  ini  dapat  dipertinbang-

kan  sebagai   fungsi  yang  harus  dilakukarl  untuk  nez2gupayakan pe-

z=asaraB  secara.  efektif .

Sel`anjutnya   Basu  S`,IJasta   Dh  dan   Irawan  dalan     bukunya

I:aLn.a.gement   Pemasaran  Moder_n_  mengemukakan  sebagai   berikut   :
"Saluran  distribusi  adalah  sekelonpok  pe-
dagang  dan.agen  perusahaan  yang  nengkon-• binasikan  ant.ara  pemindahan  fisik  dannaz:a

:::::n::::iz83kan  ke  -
fari  definisi  tersebut  diatas  dapat  diketahui  adanya  beberat>a

unsur  penting  yaitu  :
I.   Saluran  dustribusi  merupakan  lembaga  yang  ada   diantara ber-

bagai  lenbaga   yang  mengadaHan  kerja   sama   untuk     mencapai`

tujuan.

2.   Karena  anggota-anggota  kelom.pok  terdiri  atas  beberapa  pe-

dagang  dan  bet)erap.a   agen,   maka   ada   sebagian  yang  ikut  men-

9  Alex  i.   Nitisemitro,   Marketing  (Jakarta   :   Penerbit)
Ghalia   Indonesia,   1977),   hal.   197

L°Easu   swasta   dan   Irawan,   MLraLP£

(¥ogyakarta   :
q: e in e n Pemas=.ran  Modern

:   Penerbit  liberty,   1983)   hal.   286
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peroleh  nana  dan  sebagian  tidak.  Iidak  pel`1u  bagi  tiap  sa-

|uran  untuk  menggunakan  sebtrah  agen,   tetapi  pada   prizlsip-

nya   setiap  saiuran  harus  meniliki  seorang  pedagang,   lLr.arena

hanya   pedagang  saja   dianggap   tepat  se.oagai  pemilik  untuk

neruindahkan  barang.   falam  hal  ini  distrib.usi  Her.upakan  ke-

giatan  yang  penting.

3.   Iujuan  dari  saluran  pemasaran  adalah  untuk  mencapai  pasar-

pasar  tertentu.  Jadi  pasar  merupakan  tujua.ti.  akhir  dari  ke-

giatan  saluran  pemasaran,

4.   Saluran  distribusi  melaksanakan  dua   kegiatan  penting  u+ntulrL

mencapai   tujuan  yaitu,   mengadakan  penggolongan  produk>Se--

nt?ni.ukkan  junlah  dari  berbagai  keperluan  produk  yang  dapat

membel`ikan  kepuasan  ke\pada   pasar.

Saluran  distribusi  tidak  selalu  dikoordinir  oleh  I)eru-

sahaan  atau  pabrik.   Pada  suatu  saat   pedagang  besar  dapat  men-

dominir  saluran  distribusi  atau  masing-masing  lembaga  saluran

men,ili!d  kekuatan  sendiri.   Dengan  demikian  sistem  saluran dapat

dibedakan  menjadi  tiga  macam  yaitu   :  -

"i.   Corporate  system

2..  Administrated  system

3.   Contractual  systemw.   LL)

ad.1.   Col`porate  system  yaitu  sistem   dimana   pert.gkombinasian

tahap~.  produksi  dan  distribusi  berada  dalam  pemilikan

tunggal,   misalnya   produsen  yang  juga   Herr+iliki   banyak

11
ding  Approach   (:\:ew  York:Helt   Rinefiart   and  Wiston,-£89)

Philip  Kotler,   Marketing   Decision  Making,A  ModelBuil
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toko  pengecer.

ad.2.  .£dT.izi.is+,:-aT,ea  System  yaitu  suatu  sisten  dinana  .foordina-

si  terhadap  produksi  dan  distribusi  dilakutrran  dengan  ke-

kuatan  dar.i  satu  lembaga   dalam  saluran,   misalnya.  peda-

gang  besar.  atau  agen.   Sering  pula  mereka  mengkoordinir

saluran  dari  bahan  mentah  menjadi  bahan  jadi.   Pengat,.fas-

an  yang  inereke  lakukan  hanyalah  bersifat  administratif .

ad.3.   Contractual  syatem  adalah  suatu  sisten  dimana   E:aging-

masing  lembaga  saluran  yang  berdiri  sendiri  mengadakan

integrasi  atas  dasar  sHatu  perjanj.lan.   Kekuatan  dalam

pembelian  dan  penjualan  masing-Easing  lembaga  diatur

bersama-sama.   Dengan  demikian  Persaingan  tidak  berasal

dari  pedagang  besar  atau  pengecer  dalan  saluran  tersebut

nelainkan  berasal  dari   lembaga-1embaga  yang  ada   dalam

Sistem  saluran  lain.

Selanjutnya  mengenai  si fat  penyebaran,   ada  memerlukan

penyebaran  yang  luns,   nisalnya  barang-bal`ang  kebutrihan  umun,

dimana  harga   perunitnya  rendah  serta. pembelian  setiap  konsu-

men  relatif  kecil  make   produsen  cenderung  menggunakan  salur-

an  distribusi  yang  panjang  dan  sebaliknya  untuk  bal`ang-barang

yang. tidak  nenerlukan  penyebaran  yang  luas  sebab  konsumen ter-

batas,   maka   produsen  cenderung  untuk  menggunakan  saluran   d|-

stribusi  pendek  atau  langsung.  Misalnya  alat-alat rumah tangga

yang  mev7ah  seperti  kulkas,   televisi  dan  sebagainya.   Seba:bpen-

iual  akhir  dari  barang  t,ersebut  adalah  terbatas  pula,  sehlngga
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muda:n  terjangkau  oleh  masyarakat  atau  konsulen  dalan  nenyanpai-

kan  barang  tersebut.

BeI`ikut   ini   penulis   merlgemuka*ar.   .os-Sera+ca   pedoEan  ya.n.g

dapat   dipafai  seba`gai  bahan  pertim'oan3a.I  aidalaE  Eenerapkan

saluran  distribusi  yang  tepat,  misalnya  si fat  barang,  slfat  pe-

nyebaran,   nodal  yang  dapat  disediakan  rn=`upun  juzElah  pembelian

atau  setiap  kali  penjualan  dan  sebagainya..   Pe.rtir.'oanganmenge-

nai  si fat  barang  dapat  berupa,   cepat  tidak+nya  barang  tersebut

mengalami  kerusakan,. nisalnya  sayur-sayuran. yang  nilainya  Cepet

turun  bilaz]ana   tertunda   penyampaiannya   kepada   konsumen.   U.tl+tux

barang  seperti  ini  cender`ung  untu'r.  menggunakan  saluran  distri-

busi  pendek  atau  langsung  sebab  saluran  distribusi  panjang

bila   digunakan  akan  menambah  biaya   pengang:£utan  yang  menyebab-

kan  harga   untuk  konsumen  menjadi  tinggi.   farang  yang     dapat

menggrnakan  saluran  distribusi  yang  panjang  misalnya   bahan

bangunan,   mesin-mesin  dan eebagainya.

2.2.3.   Pronosi

Hingga   saat  ini  menjadi  pendapat  umum  bahwa  suatu  pro-

duk  betapapun  bermanflaat  apabila  kurang  mendapat  kepercayaan

dari  pihak  konsumen  atau  tidak  begitu  dikenal,   dengan  sendiri-

nya   produk  tersebut  akan  berpengaruh  kepada   kemanfaatannya.

Untuk  menanggulangi  peristiwa  ini,   biasanya   suatu  perusahaan

menempuh  suatu  cara   untuk  mempengaruhi   konsumen  agar  produk

itu  dapat  ter.jual  yakni  melalui  kegiatan  promosi.   Usaha  inine-
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_r`dpakan  salah  satu  dari  bauran  pem=saran.   ;{egia`tan  proEosi

:+-ang  dilakuker.  pet.usahaa.I   tentu  harus   sejalan  den.gan  _'enca.ria

5enasaran   Sec3_'a   :L{t3selur`uha.n„    usaha   ri=+n.a   te.ri.tu   r.elerlu:Lf.a`'n  .t}e-

rencanaan  dan  pengendalian  yang  balk,   seterusnya   diharapkan

d=.pat   berpera.r.  secara   -oerarti   dala.in  .me.n.ing:Lr.atkan   penjualan dan

rLarket  sher`e.

Jadi  setiap  perusahaan  a`kan  selalu  `oerusaha   untuk  neri-

pengaruhi  calon  pembeli  sehingga   tercapai  tujuan  dan  §asaran

perusahaan.   Kegiatan  promosi  yang  dilaku:xan  suatu  perusahaan

nerupakan  peng3una`an  kombinasi,   Kombinasi  n~::na   di:r.enal  dengan

Spa  yang  serilig  diistilahkan  bauran  promosi  yang  terdiriai:as.:

1.   Advertising  (periklanan)
• 2.   Personal  Selling

3.   publicity

4.   Sales   Promotion

ad.i.  Advertising

J}.dalah  keariatan  promosi  secara   tidak   langsung  yang  di-
`

1akukan  oleh  perusahaan  untuk  n.erangsang  papa  pembeline-

1alui  media  tertentu  seperti   :   surat  kabar,   majalah,

radio,   televisi  dan  sebagainya.

ad.2.   Pet.sonal  Selling

Yaitu  segala   bentuk  penyajian  lisan  oleh  perusahaan  ke-

pada   satu  atau  beberapa   calon   pembeli.
'!

ad.3.   Publicity

Yaitu  penyiaran  berita  tentang  perusahaan/produk  yang
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resni.|ya  tidak  dibayar  oleh  perusahaazi/produk  yang  ber-

sangkutan.

ad.4.   Sales   Pronotio.ri   (Promosi   penjuelan)
•faitu  semen   bentuk.  insentif   untuk  me.n.dor.o.1.a  terjadinya

penjualan.   Sifatnya   tidak  kontinue   daLn.   .oer`jangka   pen63k.

Bau.ran  promos`i   (pl.omotional  mix)   untuk  setiap   jenis

produk  maup,.I.n  industri  adalah  berbeda-beda.   _Pada   ununnya,   per-

iklanan  dan  personal  selling  mer.upahan  alat   oronosi  utama uftuk

barang  dan  jasa,   dan  dalam  praktek  kedua  kegiatan  tersebut

dapat   didu:r.uns  serta   dilengkapi   dengan  pro ff,osi  pe.Tijualan.  Se  -

clang   pup-1.is±tas   dapat  membantu  dalam  men.beri:r.an  kesan   positif

bagi  perusahaan.

}`{enentukan  variabel  promotional  mix  yang  paling  efektif

nerupakan  tuga`s  yang  sulit   dalam  managemen  penasaran.   falam

praktek,   managemen  harus  menca.ri  kombinasi  yang  balk  atas pezlg-

gunaar.  alat  tersebut.   Disini  kesulitan  yang  dihadapi  adalah
bahwa  nanagemen  tidak  dapat   mengetahui   secara   pasti   tentang

luasnya  kegiatan  periklanan,   personal  selling,   promosi  penjual-

an,   publitas  atau  alat   bromosi  yang  lain  yang  dipakai  untuk
mencapai  tujuan  program   penjualan.   Selain  itu  seberapa   besar

basil  yang  dapat   dicapai   dari  pengeluaran-pengelu~=.ran  unt,uk ke~

giatan  pronosi  yang  sulit   diketahui.   Ndm.un  secaz`a   kwalitatif

dapat  dicari   basil  yang  paling  mendekati  kebenarannya   yaitu

dengan  menggunakan  pendeka±an  statistik.                                                        ,

Selanjutnya   Fadiosunu   dci^lam   bukunya   mengemu:r:alran seba3ai
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berikut   :
"Perusahaan  jucca3ca   berusaha  nenstimulir  Den-
jualan  dengar;  c3ra  merigarahkan  komunifrasi

E£:sdu±a::£u€en¥:g:og:::   E3;T,oe ]±,   keg±atan

Yang  dimaksud  dalam  kegiatan  promosi  ill  antara   lain

adalah  periklanan,   proTosi  penjualan,   dan  kegiatan  hubungan=a-

syarakat.

Periklanan  merupakan  kegiatan  yang  bertujua.ri  untuk  meE-

beri  tahu  konsunen  potensial  perihal  adanya  barang  dipasar, =e-

yakinken  orang  untuk  nembeli  dan  mengingatkap.  mere:ra   selalu

atas  adanya   barang  itu  dipasar.   Hal  ini  merupahan  suatukegiat-
an  jangka   panjang  den.gen  tujuan  mencapai   peningkatan  secara

cepat   untuk  jangka  waktu  tertentu.   K£`rena  itu,   kegiatan  perik-

1anan  jarang  sekali  Eeriberikan  kenaikan  penjuelan  secara cepat.

Pron6si  penjualan  bertujuan  untuk  inencapai  peningkatan  .

penj,ualan  secara  tepat,   dengan  konsekwensi  bahv.'a  tanpa  usaha

menelihara  kegiatan  tersebut,   peningkatan  penjualan  tidak daTDat
`

bertahan  lama.   Bilamana   perusahaan  belun  mampu  menggantikan

suatu  jenis  produksi  te±tentu  mengal;mi  kemunduran  dengan  pro-

duksi  y.ang  baru,   maka  untuk  sementara   promosi  penjualan  dapat

dipergunahan  misalnya  untuk  menghindari  produksi  ter`sebut  dari

bahaya  kemerosotan.

Untuk  barang-barang  komsumsi,   termasuk  dalam     kegiatan

P_T`omosi  penjualan  misalnya   potongan  ha`rga,   pelayanan cuma-cuna

12
Penerbit   Fakultas  H{oii-omi   Universitas   G;ja-rlada,   1980)h;1`63-6h

Fbdiosunu,   Politik   Pemasaran   (Yogyakarta   :   bagi&n
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dan   sebagainya,   sedangkan   untuk  barang-ba_hang  i.ridLLstri kegiat-

an  p+'`oHosi  penjualan  meliputi  antar`a   lain   pen:r'ebar`an  buku  ka-

talog,   brosur-brosur,   par.eran  dan  sebagai=ya.

:I-:u'oungan  masyarakat  merupakan   semue   ke3iatan   untuk  men.-

pertahankan  dan  meningkatkan  kesan  baik  terhadap  perusahaan

atau  basil  produksi  oleh  masyarakat  atau  :r.onsu=en,   termasuk

dalan  kegiatan  ini  adalah  hu`oungan  balk  de.n.gan  dunia  per-surat

habar  dalam  arti  selalu  nem.elihara   hubung=Ll  balk  dengannereka
/

perihal  kegiatan  dan  kemajuan  yang  dica`pai  oleh  perusahaan.

Selanjutnya   untuk  memahani  batasan   _T]engertian disekitar

promosi,   naka  menurut,  Nickles  yang  dikutiD  oleh  besu   S\I/asta

dan   Ira'i'/an,   memandang  promosi  sebagai   ber.ikut   :

"Arus  informasi  atau  persuasif  sar`u  arab
yang  dibuat   untuk  mengarahkan  seseorang

:±3€a£:£.a;::€:±a::gad:±gfag::ag::gnp:±3,

Jadi  promosi  merupakan  salah  satu  aspek  penting  dalam

managemen  pemasaran,   dan  sering  dikatakan  sebagai  `oerlanjut ini

disebabkan  kaEna   promosi   dapat  menimbulkan  r`angkaian  kegiatan

selanjutnya  dari  perusahaan.

2.2.+.   Harga

iferga   dapat  dilihat   sebagai   satu-satunya   unsur  market:.ng

mix  yang  menghasilkan  penerimaan  penjualan.   0leh  karena  meng-

hasilkan  penerimaan  penjualan,   maka   harga   E3empengaruhi tingkat

13.Basu Swasta   dan   Irawan, ha`|  349.
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untuk  mendapatkan  sejamlah
barang  beserta  pelayanannya ::]iiTasi  dari

penjualan,   tingkat  keuntungan  serta  =arket  she`re  yang  dapat

dicapai  oleh  perusahaan.

Di  dalazn  keadaan  persaingan  yap.g  dirasa:r.an  serra.kin  ta-

jam  dewasa  ini  dimana  terutama   s3ngat   terasa   dalan  pasar  pen-

bell,   maka  peranan  harga   sangat  penting  teruta=a  untuknenjaga

dan  Eeningkatken  posisi  perusahaa,n  dipasar  yang  tert:ernin  di-

dalaz2  Market  share  perusahaan,   disamping  untuk  neningkatkan

penjualan  dan  keuntungan  perusahaan,   penetapan  harga   akanznem-

pengaruhi  kemampuan  perusahaan  mempengaruhi  konsumen.

Menurut  papa  ekonom,   harga,   nifai  dan  faedah   (utility)

merupaken  konsep-honsep  yang  sangat  berkaitan.   Utility  adalah

atribut,  suatu  pr.oduk  yang  dapat  memuasken  kebutuhan  sedangkan

nilai  adaiah  ungkapan  secara  kuantitatif  tentang ke'xuntan  ba-

rang  untuk  dapat  menar`ik  barang  lain  aalan  Fertukaran.

falam  perekonomian  kita  sekarang  ini  untuk  nengadaLran

pertukaran  atau  untuk  mengukur  nilai  suatu  produk  kita  neng-

gunakan  uang,   burkan  sistem  barter.

Junlah  uang  yang  digunakan  didalam  pertukaran  tersebut

mencerminkan  tingkat  harga  dari  suatu  barang.

Dalam  hubungan   ini   Basu  Swasta   DH  dalam  bukunya   4ZjaL£-
1

azas  l`{arketing  nemberikan  pengertian  harga   sebagai  berikut   :

"rHaa;gab::::3hkesEj:m±afgr=:5S£[=5ag±%:t:g:=

llr,+,,'~    ---I-`._I,___      _  _  _.-_     1     ,,,.

14
¥ogyakarta   :   Akademi  Keu;ngan  dafi  Eusii-i;-15-73) `fai-14.;

•Basu   S\I/asta   DH,   Azas=AzaE   }`:ar`ketinfL.  (Edisi   Kedue,
`           _            A  ,_           1                _.          ,,
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/

Batasan  diatas  nenekankan  junlah  uang  yang  harus  dl-

b=yar:ran  oleh  pembeli  u.r.tux  mendapatkan  atau  memilikiba.rang

tertentu,   h=rga   fuel  digam'o=rkan  sebagai  ko=i'oinasi  dari barang

beserta   .oelayanannya,   dimana   biasanya   penjual  menetapkanharga

berdasarkan  susunan  konbinasi  bar`ang  secara   fisik  ditambah be-

berapa   jasa   lainnya   serta  keuntungan  yang  Her.uasLran.

Sela.ijutnya  Ch,  Marbun dalam bukunya ±±±-
sapaLa_n  __r±±±8a,   memberikan  pengettian   harga   adalah   :

"rffirga  adalah  tingkat   pengorba.flan  yantg  me-

:i:b:;;::/:::58fg:e::tE:mB::`:i::l|::p::::-
Pengartian  di  atas  nampak  bah\i/a   konsu!nen  mengor'oankan

i.Lmlah  uang   (pengorbanan)   dengan  adanya   kesediaan  mengorban-

ken  sejunlah  uang  mereka  akan  mendapatkan  kepuasan  yang setin-

pal  dengan   jumlah  pengorbanan.

Kemudian` 41ex  S.   Bitis:in.jtQ   menge.Ipukak?P  peQ9apatnya

Pah`'/a  yang  dimaksud  dengan  harga   adalah   :
°IIarga  adalah  nilai  suatu  barang/.ja§a yang
diukur  dengan  sejunlah  uang  d-imana   ber-
dasarkan  nilai  tersebut  seseorang  atau

;::gu::mi|!f:s;:::  g:::3aE:::"?a|6,g/jasa
Pada  prinsipnya  batasan  di  atas  bertitik  tolak  pada

pembeli  atau  konsumen  yang  hendak  membeli  atau  memiliki   se-

15
pusat  p::gEai¥: :bd¥£  Effa=±=Eg:±±±£i==:E:gg==ggi : £g;*£:a 1:5

16``Alex  S  Nitisamito,  Qpjjj±,   hal  55.
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j.unlah  barang  dan  jasa  herus  mengelual`kan/ineri.gorbankan  sejun-

lah  uang  sesuai  dengan  nilai  barang  dan  jasa  tersebut  dimana

adanya  kesepakatan  antara-pembeli  6an  penjual.

Adapun  da`lam  strategi  penentuan  harga,   manager  harus

nenetapkan  dulu  tujuan  penetapannya,  tujuan  ini  berasal  dari

perusahaan  itu  sendir.i  yang  selalu  .oerusaha  menetapkan  aaro±
barang  dan  jasa  setepat .mungkin.  0leh  karena  itu  tinj`auankita

disini  berawal  dal`i  segi  menagemen  perusahaan  yang  mempunyai

kepentingan  dengan  masalah  penetapan  harga.,

Banyak  perusahaan  yang  mengadakan   pendeiLr.atan  terha`dap

penentuan  harga  berda.sarkan  tujuan  yang  her].dak  di`capainya. /Ke-

putusan  untuk  menentukan  sering  pula  melibatkan  pimpinan  ter-
utama  pr6duk  baru.  Penentuan  tingkat  harga  tersebut  biasa  di-

1akukan  dengan  mengadakan  beberapa   perubahan -untuk  menguji

pasarnya,  apakah  diterima  atau  .ditolak.   Jika   pasal`nya  menerina   '
J

pasaran .tel`sebut,  bel`arti  hal`ga  itu  sudah  sesuai.  Tetapi jika
mereka  men61ak,   maka  harga  tersebut  dirubah  secepatnya,   jadi

ada  kemungkinan  keliru  tentang  keputusan  harga  yang  diambil

oleh  manager.   Disini  kita  perlu  meninjau  apakah  yang  menjadi

tujuan  bagi  perusahaan  dalam  menetapkan  harga  produknya.

Tujuan-tuj,uan  tel`sebut  adalah   :

1..   Meningkatkan  penjualan

2.   Itlempertahankan  dan  mempel`baiki  narket   share

3.   Stabilisasi  harga

4.  Mencapai  target   pengembalian  investasi
1
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5.  I.:encapai   laba  maximum.

Secara @teoritis  yang  di=cakai  dala=  3ienentuan  hargaada-

lah   ''maximun  profit"  dinana  keuntungan  z]axinun  tidak  mudahdi-.

peroleh  karena   :
•11.  Market  penetration  objective

2.  Mar,ket,  skimming  objective

3.  Early-recovery.  objective

4.  Satisficing  objedtive

5.   Produc-line  promotion  objectiveo  L7)

ad.i.  M.arket  penetration  objective.,  yaitu  b{5aha. perusahaan  a.~

tuk  merubah  produk  yang  dijualnya  glm€i  memperbaiki  ken-

bali  keadaan  penjualan  produk  menjadi  produk  minimal dan

stabil  kembali  tingkat  penjualannya.   Ifalam  hal  ini  di-

laksanahan  dengan  menentukan  harga  yang  rendah.

ad.2.  Market  skinning  objective?  adalab. bertua-can  uzituk nengu-

asai  harga  yang  dirasakan  perlu  dikuasai  dipasaran  tmun.

ad.3.   Eaily  I`ecovery  objective, . adalah -perusahaan  yang nendadi

leader  dipasaran  dalam  menenturfan  harga.

ad.4.   Satisficing  obj,ective,  adalah  penentuan  harga. befdasar-

kan  nilai-nilai  satisficing.
ad.5.  Product-line  promotion  objective,  ralttr 6€rtujuan  urfuk

mendapatkan  leader  price  dipasaran .i./alaupun  pada  mulanya

harus  mengalami  kerugian.

17)  Philip  Kotler,  Qpj±,  hal  251  -2'52
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Dalam  penyusunan  harga  yang  praktis,   nab..a  perusahaan

sering  mengazl'oil  patoken  pada  tiga  bagian  besar  yaitu   :

01.   Cost-oriented  pricir.g

2.   I)emand-oriented  pricing

3.   C0npotition-oriented  pricingH.   18)
ad.i.   Cost  oriented  pricing,  adalab  merupakan  penentuan  harga

berdasarkan  biaya  yang  dikeluarkan.

ad.2.  Demand  oriented  pricing,  yaltu  didasa]ri  ata8  tingkat  Per

mintaan  dipasaran.

ad.3.   Compotition  oriented  pricing,  yaitu  penentuan. harga  ber-

dasarkan  ting.kat  persaingan  dipasaran  dalam  penjualan

barang-barang  teBsebut.

2.3.   PengEr_£ian  Harket .Share   (Pangsa  Pa§ar)

i.'1eningkatkan  terus  penj'ualan  serta   upaya  mengadakan

perluasan  usaha  dapat  diartikan  sebagai  suaLu  cara  yang   ail
tenpuh  oleh  perusahaan  untuk  menpertahan'ran  kelangsnngan  hi-

dup  perusahaan.  Jadi  apabila  tej'dapat  perusahaan  yang  tidak

memperhatikan  hal  ini  sudah  dapat  di|rastikan  akan  membahaya-

kan  kelangsungan  hidup  perusahaan.   Karena   da.ri  waktu  kewaktu

terjadi  perubahan  akibat  perkembangan  dan  kelnajlran  manusia

dari  kehadiran  ihau  pengetahuan  dan  tehnolog:L,   akan  membuka

kemungkinan  besar  hadirnya   persaingan  ketat  antar  sesama  oe-

rusahaan.   Perusahaan  yang  sudah  a'da  akan  memanfaatkan  situ-

18 I  b  i  d,   hal  25+   -258
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asi  ini  dan  lenungkinkan  nunculnya  perusahaan-perusahaan  baru

sebagai  sain3an.

0leh  Burkir:r.  nemberikar.  pengertian  te=ta,rig  =arket  share  se-'.

bagai  -oerikut   :
'':t{ar:£et  share  is  the   Patio   of  a   compa.riy's

:£±£e:dafh:c€°uet€[o±n8;8€:ft=:±e8a`:£i:El9)

Jadi  i.'arket  share  .disini  adala:r.  per.o=`ndingan  antara pen-

jualan  perusahaan  dengan  penjualan  i`nd.jstri-secar.a  keseluruhan

balk  atas  dasar  aktua`l  .penrialan  zITaupua.poten6i?.1.  pen]-ualan.

Perusahaan  yang  tergolong  ke  dalam  p€3rusahaan  kader  se-

lalu  mempertahanhan  in.arket  share,   u.ritu:£  golcingan   I-ollo`.7er  men-

carl  kelemahan-kelemahan  perusahaan  -kayu.tez`sebut   untuk  nere-

but  market   share-nya.Ke|emahan   dan.kelengahan.  suatu  perusahaan

akan  merupakan  kesempatan  balk  bagi  perusaan    saingan  untukne-

rebut  pasar  guna  meningkatkan  mar.ket   share-nya.   01eh  karena itu

perusahaan  harus  terus  waspada  dan  berusaha  ke  arab  peningkat-
an  jumlah  penjunlan  pel`usahaan,

mrke€  share  suatu  perusahaan .dapat.  dlitingkatkan  denganb

`jalan  meningkatkan  kegiatan  pemasaran  perusahaan  seprti   :

I.  Mengadakan  dan  mendorong  penjualan  Eelalu:i  sistem  harga  mi-

salnya  dengan  nemperikan  potongan  bagi  pembeli  tunai  atau
•menetapkan  harga   jual  yang  lebih  murah  dengan  neningkatken

wed±±±ic{;i:5g;::±!:;ik:IE=,±n-±5=±e:pfo`±=±iE±±=j±fa=¥:fr
?.

A.i       .         Ljfl

`S.
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efe:r.tivitas  dan  efisiensi  produksi  untuk  mentlfunkan  harga

jualnya.     -

2.   IJ!e=perbai:LrLi  serta   nerLing:r:atkan  saluran  distri.C)1lsi  untutx  re-

ngajak  para  distributor  ikut  dalan  :r.e3iatan  pro=osi  produk

pez``|sahaan.

3.   Men=auakan  pel`baikan  dan   peningkatarl.  stfatu  produk  dan  me.rig-

hasil.kan  .produk  dengan  bermacam-macam  produk  tersebut  dapat

meEasuki  promosi  dengan  mendemonstrasikazi  produk  baru  untuk

menarik  langganan  bal`u.

5.   Meni.n.gketan  kegiata.n  inovasi   produ:T„   sehingga   dapat  memasuki

pasar  dengan  produk  ba`ru  yang  lebih  berdLaya   guna.

Market  share  perusahaan  adalah  nerupakan  salah  satukri-

teria  atau  ukuran  keberhasilan  managemen  per'usahaan  dalam    me-

ngejar  tuj.uannya.   Kegiatan  perusahaan  dalam  pemasaran  yang  di-

laksanakan  untuk  meningkatkan  marked,  share   I)ierusahaan  harus di-

arahkan,   dit.qjukan  pada   langganan  yang  sudan  ada  dan  kepada

langganan  potensial  guna  nenar.ik  dan  mendorong  mereka  melaku-

kan  pe=belian.
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Bi-B    Ill

REroI>E  TEFELITIAN .

3.i.  I>.erah  Penelitian
Penelitia.ri  penulis   langs'dng   pada   PIT.   "Sulawesi  Saw-

mill  di   Ujuzig  fandang  ya.rig  terletak  di  Jala.n  Sinassara  Keca-

matan  Hallo   Uju.rig   pe.ndang.

3.2.   Jenis  Pen  Siunber.  I>..ta

fata  yang  diperoleh  dari  peaelitian  ini  adalah  bersum

ber  dari  :

1.   I>L`ta   pl`iner

Diperoleh  secara  langsung  dari. responder.L,   dalam  hal   ini  de-

ngan   jalan  wa','.rancara   serta   mengamati  langsung  nenge.n.ai  ke

adaan  perusahaan  dan  aktivitasnya.

2.   mta  Sekunder

Berasal  dari  laporan-laporan  perusahean  dan  dokunen-doku~

men  tertulis  yang  punya   hubungaD  dengan  pe`"lisan .skripsi.

Disamping  itu  dilakckan  study  pustaka  dengan  nempelajari

buku-buku  yang  secal`a   langsung   `oerhubungan  dengan  skripsi

penulis .

3.3.   Metode   Pengumpulan   Data

Di  dalam  melakukan  penelitian,   penulis  menggunakan  be

bel`apa   metode   mengumpulan  data    :

I.   Penelitian  Kepustakaan   (Libr.ar.y  Research)

Hal  ini  dimaksuc'kan   untuk  men.oeroleri   pengetahuan `atau  te-

llFJ

-jf.
A,

`ti`      th`
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3.5.   Konsep  Operasional

Adapun  defenisi  Operasio.rial  yang   -cler'kaltan  langsung

den.3an   judul   yang   dibabas   aaalan   seE}agai   i:.erikut   :

1.   I+cisar,   yaitu  tempat   'oerkunt)iilnya   sej!jjl]Lah  penbeli  dan

penjual  dine.ria`   terjadi  tra.risa.ksi   jral   '{3eli  harang  yang

ada  disana.

2.   Pemasaran,. yaitu  kegiatan  lanusia  yaz=g. diara'hrran  untl+i:

memuaskan  kebutuhan  dan  keingirL=n  melalui  proses   pertuke

ran.

3.   fyfarketing  Mix,  yaitu -Eer¥pakaE.  seperanghat-variabel  yang

dapat  dikontrol  untuk  mempengaruhi  ting:Lr.at  pasar.

4.   froduct,  yaltt2  sesuattl  yaz±g  dapat  ditawarkan  kepasar  nn-
tuk  mendapat  perhatian,  pernintaan,   pemakeian,  atau  kon-

sunsi  yang  dapat   memenuhi  keinginan  atau  kebutuhan   -...   me

|iputi  benda  fisik,jasa ,orang,tempat ,organisasi,dan  gaga

San,

5.   Place  .(saluran  distribusi)+.  ya`itu  lembaga-1embaga  distl`i-

butor  atau  lembaga-ler.baga   penyalur  yang  mempunyai  kegia

tan  untuk  menyalurkan  atau  menyampaikan  bel`,ang-berang

dan  jasa-jasa  dari  produser  ke  konsumen.,

6.   Promotiori.   (promosi)?  yaitu  kombina§i  st:rategi  yang paling

balk  dari  vapiabel-Variabel  periklanan,I)ersonal  sailing

dan  alat  promosi  lainnya,   yang  semuanya  direncanakan  un-

tuk  mencapai  tujuan  penjunlan.
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'/.  Price   (harga),  .vaitu  junlah iiarig  (dltambah  beberapa  kalau

Etingkir`.)   yar}g  ditan.cab   untuk  mendapetken  sejunlah  konbi-

n.=.si  d3ri   Pr.Oduk  dari   pel=ya.7i=nnya.

8.   Metode  Ijeast   Square,   yaitu  Betode  yang  dipergunakan  untuk

menini=!Llmkan  simpa.rigan-simpan3an  antal.a   gar`is   trend  de-

ngan  pengamatan-pengamatan  yang  sebenal`nya.

9.  }i=rket  Sinre:  yaitu  perbandiflgan  antara  penjril  pe"sa-.
he;n  yang  bersangkutan  dengan  penjualan  perusahaan  seca-

I`:a  keseluruhan.

3.6.   T=ta   Ur`ut   Pembahasan

Guna   memudahkan  penyusunan  skripsi  ini,  disusun  tata

urut  pemhahasan  sehagai ,berikut   :

fab  Pertama   :   Pendahuluan,   pembahasaunya   menya[1g:rLut  I€tar  Be|a_

kang. -prasalah,   }fasalab  .`Po:tLok,    .=ujuan   dan   Tr:eguna-

an  P.enelitian,  riipotesis  kerja.

Bab  kedua      -:   Mengur.aikan  tentang  hera.`ngka   pikir  yang  terdiri

dari  Tpengertian  Pasar,  Pemasaran,   Nfarketing  Mix,

Product,   Place,   Pronoti-on,   Price,  Metode  Least

Square,  }farket   Share.

Eab  Ketiga      :   }`1enguraikan  tentang  :`i!.etodologi/'metode  peneliti-

an,  Jenis   dan  Sum`oer  Data,  Hetode  Pengumpulan

I,ata ,  I--:ietode  .i.nalisis  dan  i.:onsep  Operasional.

Bab  keempat   :   Merupa`kan   gambal`an   umum   perusahaan  yang  terdiri

dari €ejarah  singkat  penairian  perusahaan,struk

fJ¢,

+
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tur  C,z`ganisasi  dan  I:3gi3tan   Perusahaan.

Ba'o  kelima   :   Merupakan   bab  analisis  yang  membalEs  nasalah

ya.rig  dihedapi   oleh   Perusahaan  'rfay.i  PT.Sula`.','esi

Sa\I,._  :'{ill  direna   dikeBuka.kan  Tr`end   Fenjualan,
I

ArLalisa  Prospek  Pemas?.r`an   Fir=:yu  dar.  Faktor-fak-

tor`  Bari `I+uar  Perisar=an.

Bab  keenam   :   Yang  merupakan  bab  terakhir,   berisi  :`:esimpulan,

dan  :3ran-saran.

•*
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4.i.   Sejarah  Pendir.lan  Perus:-`haan

Perusal:Ban  ini  di  dirikan  ol?h  tuan  ...i.Sanpetoding  se-

orang  pengusaha   ::fibuni  yang  berdor:isili  di   TJjung  Pandang

peda`   tanggal  5  }'{ei  1979  dengan  nomor  Akte  14  di   Ujung  fandang

yang  ber.bentuk  perseroan  terbatas    (PT)   }Jotaris   J.   Diranau,SH.

Dca   tahun  kemudian  pada   tanggal  2  Agustus   1979  perusa-

haan  ini  mends.cat   per..Sesahan  dar.i  nenter`i  ke:rLakiran  nomor  Ak-

te   6.   Dan  saat   itu  pula   membldrra  kantor  di   ja:Lan  Je.n+deral   Su-

dirman  yang  kemudian  -oeralih  ke  jalan  Sinassara  di  Kecamatan

Tallo   Ujung  Pandang.

Pada  mlanya   perusahaan  ini  men6elola  kayu   (penger.ga-

jian)  berdasarkan  pesanan  yang  berasal  dari  konsunen  penrakai

kayu.   rlemudian  perusahaan  ini  mengalihkan  usahanya  dibidang

pen.oelahan  kayu/kehutanan  walaupun  =€ngan   usaha   kecilan.

Dengan  melihat  adanya   perkenba.ngan   E{sLDor  yang  senakin

meningkat  dan  prospek  yang  menguntungkan   bagi  perusahaan   ini,

maka   oleh  pemilik   perusahaan  mengajukan   per`mohorL3`n   izin   ha'£

pe_rigusaan  hntan  kepada   kepada  :iv;enteri  Perta`nian  Cq   :.:ehutanan,

untuk  mengelolah  kayu  di  Deer.ah  Tin5kat   11  }far,uju  di   .Sula'i'.'e-

si   Selatan  sehingga   mendapat   izin  l`To.FA/N/O/019/XII/1980  dan

S:i   HPH  No.675/Kpts/urn/1981   tanggal  20  Mei  1931.

•S



Sejak  perusahaan  ini  memperoleh  Stlrat  Keputtlsan  Hah

Penguasaan  Hutan  (SE  HPF)   dari  Dirjen  Ke}iutaaati,  maka  sejak

itu  prla  nulai  beroperasi  dengaz}  nenperluas  sektdr  pena8aran
\

balk  dalam  aegeri  maupun  luar  negeri.

KemdiaD  pada  taziggal  18  Desember  1982  dengan  terbi-

1angpya  surat  Persetujuan -Tetap  Ketua  Badlan  froordinagi  Pena-

naman  Modal  tentang penanaman  modal  dalan[  negeri  no.199/I/

PMm/1982  maka  Pt.   Sulawegi  Saw-Mill  semakain  menperluas  bi-

d-ang  usahanya  yaitu  ;
-  Penggergajiaa  (Saw-Mill)

-  PengeriagaH  (Dr'y  Kill)

-  Pengolahan  kayu  lainflya   (Woods  ';Vorking)

4.2.  Struktur  Organisasi  Perusahaan
Struktur  organisasi  adalab  merupakan  salah  gatu  sya-

rat  ur[tuk  dapat  menunlang  berhasilnya  sebuah  perusahaaD.

01eh  kareDa  itu  perusahaan  barti\s  memiliki  dan  disusun  secara

balk  disertai  dengan  oembagian  tugas  dan  tanggung  jawab  yaag

.jelas  kepada  karyawan  dalam  menjalankan  tugas.     Tanpa  adanya

suatu  organisasi  yarig  mantap  bisa  mengakibatkan  kesimpang

siuran  dalam  menjalankan  tugas  papa  peker;ja  masing-masing.

Pada  PT.''Sulawegi  Saw-Mill"  ini  penggunaan  tenaga  ker-

ja  menurtlt  bidat}g  kerjanya  yaitu   ;

1.  Dewan  Komisariat                  2  orang



2.   Direksi

3.   :'`€na8eI`

4.   Ieknik

5.   Administrasi

6.  lain  -lain

1   Oran8

6   orang

36   orang

86   or.ang

166   orang

37

29'/  orana

Penggun?.an  tenaga  asing  setgnyak  12  orang  yang  bera-

sal  dari Korea  dan  Jepang  ya.ng  mer.punyai  keahlian  dibidang

teknik/produksi,  t-erdiri  dari  bidang  sap.r  Elill  8  orang  dan
I.I/oodjworking  4   ol`ang.

Pada  per.usahaan. ini  pimpinan  adalah  pemiliknya .sendi-

I`i ,  yang  secara  langgungr memixpin`  kegiatan-kegiatan-perusaba-

an  dan  rienentukan  kebijaksanaan-kebijaksar]aan  perusahaan

baik  yang  .bersl.fat. intern  maupun  ekstern  atau  hu`oungan  de-

ngan  pihak-pihak  lain.

Struktur  perusahaan  ini  berbentuk  staf  dan  lini,  hal

ini  dapat  dilihat  dari  hubungan  strukturil  antara  `oahagian

yang  satu  dengan  b?L`hasan  yang  lainnya   dalam  menjalankan  tu-

gas-tugas   mereka.

Untuk  lebih  jelasnya,  maka  dibav/ah  ini  penulis  mene-

mukan  skema  organisasi  yang  ada  dalam  perun5ahaan  ini  lihat

skema   pada   hala`man  berikut.

ffi':    *¥try
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Per`usa:r]`aan   ir.i  dipiBpiri   oleh  seor'arL=  Direktur'  `drta.mL3

yang  dipercayak3n  unt'|x  n'eBinpin  perusaha€in  ini  dan  ber.tang

Sung   jaw/a.o  sepen!jhn.va   f t?.s   segala   r.e=i=`tan   perusahaan  seca-

ra   keselur.JZ]an.   Dire;:tur  I.ta.'#`   i-clibantu,     oleh  stafnya  r.a-

sing-masins  me='oerik-`n`  +tl.asehat   kep,3da   dir`ektur   ntana.

Pelan  menj=la.n+?A-an  tugasnya   sehar`i-hari  dil`ektur  .Llta-

ma   oleh  dua  dire:rLtur  :.-aitu   :

1.   Direktur  ac=`h,=:gi=`n  e,t>er.asi
•oertugas   untut  menyelenggaralcan  segala  ke3ietan  operasi

perusahe3n  sampai  kepada   E{spor.

2.   Direktur  P.r=ha.i:fa.ri .a-dininistrasi  da.n  KeLrangan  Pertisa!]aan.

Seperti  per`e.n.canaan  apggaran  perusahaan,   perhitungan  big-

ya-biaya   produksi,   mer`.gusahaken  darn   yang  dibutuhkan oleh

perusahaan  dan  sebagai  beridaharawan  perusahaan.

Disam|oin3  i;irektur  btama   dibanfu  oleh  beberapa  .:/'=epa-

la  Pagian   (l`{anager)  dan  .oertugas  seb3gai  berikut   :

1.   Kepala.Bahagfan  Per`dagangan  dan  ?emasaran.

fBertugas   untuk  memasafkan  basil  produks:.L  balk  dalam  gege-

ri  m=aupun  luar   negeri.

2.   Kepala  Bagian  Pe.Tb'Jukran.   beitugas .mengums  pembuktian. dari

perusahaari  terse`out.

3.   Kepala   Ba:n.=.:T`isn  I,ccsistik.

Bertugas  mengurus   persedia.an   in,:3`kar2an  untuk  kebutuhan  kar-

yav/an  yang  bertugas  di  proyek-proyek.

4.   Kepala  Bagien  Prodjksi.

I
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ori  yang  dapat  nela.ridasi  dalan  perigace:Lisaan  data,  nela-

1ui. Iaporan-laporan  penelitian  yang  telah  dila.kukan  sebe

lunnya   yang  ada  kaitannya   denga.i   jLLduil  yari.g  di`cfhas.

Penelitian  Ifpar.gan   (Field  Research)

Penelitian  ini  dimaksudkan   untuk  memper.oleh  data   yang  i?rS`

bib  sempurna  secara   langsung  pada   perlJsahaan,   dan  menga-

dakan  wawancara   langsung`  dengan   p.impinan  perusahaan  dan

staf   untuk  memperoleh  bahan-bahan  dokumentasi   (laporan)

sehagai  data  sekunder.

3.4.   Metode  Analisis

Untuk  men.ganalisa  data   yang  dipel`oleh  dari  perusahaan.

ini  dipergunakan  peralatan  analisis  yaitu   :   "I.IJFTODE  I-EAST

SQujiRE„

Y,   =  a   +   bx

dima`ne   untuk  mendapathan  variabel  a  daa     b  digunakan  persama-

a`n  sebagai  berikut   :

I.2Y  =  Na  +  bsx

II.SXY=  a=.X  +  b2x2    20)
dimara   N  =  Juml;h  data   (tahun)

X  =  Periode  waktu

Y  =  Junla.h  penjual  pada  tiap  tahun

XY=  rfasil  perkalian  dari  jlimlah  penjualan  dengan  peri-

ode  v/aktu.

20.Anto   Dayan,   Pengantar   I.1etode   Statistik   (Jakarta   i*
Lembaga   Penelitian,   Pendidikan  dan  penerangan   E{onomi  dan  so-
sfal,1972)   hlm  274-275.
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Bertugas  mengtlrus  nulai  dari  saat  penebangan  kayu,  sampai

proses  produksi  kayu  selesai.
5.  Kepala  Bagian  Pelayana.n.

Bertugas  mengurus  pengangkutan  kayu,   karya`.IJan  daB  peleng-

ka|)annya  dari  daerah-daerah  ke  proyek-Iiroyek.

6.  Eepala  Bagian  Stevedo  Ring.
Bertugag  meagurus  pemuatan  kayu  diatas' kapal.

4.4.  Aspek  Produksi

Pelaksanaan  dan  penguasaan  hutan  oleh  perusahaan  ini

berdasarkanizin  dafl  bak  pengnsahaan(HPE)   S`K  HPH  No-6?5  KPTS/

UH/1982  tertanggal  20  Mei  1982.     Izifl  tersebut  oleh  Direktur

Jendral  Kehutanan  dan  areal  yang  terletak  di  Daerah  Tiagkat

11  Manuju  seluas  110.000  Ha.     IIanya  98.000'Ha  yang  berbentuk

hutan  dan  selebihnya  12..000  Ha  mertipakafl  areal  perladangan,

belukar,  raTa-rawa  dan  bekas  perkampungan  }rafig  sulit  dieks-

ploitasi.
Tenis-jenl6  kayu  yang  dikelola  oleb  perusahaaa  ini

ialah  :
1.  fayu  Hitam  (Ebony)

2.  Kayu  Palapi

3.  Kayu  Nyotoh

4.  Kayu  Bintagor

5.  Kayu  mrian
6.  Kaya  Talise

EZ!
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7.   :r:ayu   3irl.uang.

Adapun  k=`yu  ter.sebut  diatas   termasu±.  Ir:ayu  kelas   I  dan

11  disam+i)ing   itli   juga   per`usahea.nL   zr.e.rlgelol3.:r.  kE]`yti   te.riggelam

atau  kayu  hitam   (Ebony)

:h'£rena  'f.eo=datan  hutan-h:JtarL  dan  te=tput  areal  serta

unit-unit  met-igolahan  terpisah-pisah,  malrf  edsplo±tasi  diker`

jakan  secara  mekanis,   pads   tenpa`t   terse'c;ut  di'otrat   H.?iern  un

tart.  pen.oongkaran  dan  pemuatan   'oar.ang-bar`ang  seperti   bahan

bakar  dan  alat-Slat  lain.   Disamping  itu  pula  dibLiat   jalan-

jalan  yang  terdiri  dari   :
-   Jalan   utarL=`   ya.rig  merlghubuhghan   "Bag,e   Cam:p"   dencfRE>ca:i  daerab

proddsi((log  poun,d).
-   Jalan .1intas  .vang  menghublJngkan  jalan  utana  dengan  daerah

pr od uks i .

.edapun  sarana  perlengk;Pan  dari .urH±t  ugaha  yang_ d±gu-

nakan- terdiri  dari  :
-   Untuk  komunikesi,

yaitu  telepon,telex,  faximile  dan  lain-la.in.
-   Untuk   penebarLgan,

yaitu  chair  saw,  kampak  dan  parang.
-   Untuk  pengangk*n  da-fat,

yaitu  traktor,  yaT.ders ,1oggingtruck  dan  dumptruck.
-   Untuk  pengangkutan  laut,

yaitu  }onhson  out   boat   40  Hp  dan  tog  boat  .

Kegiatan-kegiatan  yang  dilakukan  dalam  proses  pro-
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duttsi  kayu  yaitu  :

i.   Pehe.cp.ngan.

Yaitu  Eenoto.n+g/nene'c€`ng   je.rlis   '.i+.ayu   ya.ri.€;  s uda:n.  ter.pilih

dan  alat   .va.rig  diguna'.Lr.a.Ti  d=lam   _eenebari==m   ini   ialah  chain

sai`v,   }r`aE:ca?±  dan   Parang.

2.   .PerLarikan.

Yaitu  setelah  kayu  diteba.n.g  dan  -dipoto.Ig  kemudian  ditarik

kete=pat  yang  dapat  dilalui  oleh  truck-truck,  dalam  pe]ia-

I`ikan  ini  digunakan  yarder`s  da,-.  tl`aktor.

3.   Pengt=pasan.

Setelah  'ffiyu  ditarik  ketem.cat   t}emuatan  dan  sebelum  di-

ang'kat  ketepi  .centai,   (pier`)  terlebih  dahulu  diadakan

pembersihan  terhadap  kayu  tersebut  yaitu  pengupasan.

4.   Pengukuran  yaitu  hayu  yang  telah  dikupas  dan  dibersihkan

kemudian  diukur  sesuai  dengan  standard   yang    memenuhi

syarat  atau  ukuran  yang  telah  ditentuka}i.

5.   Pengangkuta.n.

yaitu  karena   jarak  antara   blok  tebangan  dengan  base  camp/

log  pand  adalah  sepanjang  30  kn  terdiri  dari  30  kin  jalan

:::a=_:::::8::ii:::ndce:ghaa:8j:::a::e:::;::u::abel:i:;t:::
maka   untck  pengangkutan  ke  truck  diguna'can  log  fork  di-

samping  itu  digurLakan  sejumlah  alat   peng;angkutan`  lain

seperti  traktor  dan  yarde|.s. .j±
`'-ap

a
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6.   Pengergajian.

Yaitu  Eelakukan  peBggergajian  seE5uai  ukuran  yang  telab  di-

tezitukan  oleh  permintaan  pasar   (konsuE;,en).

7..  Pet}geringan.

Taitu  nelakukan  pengeringan  dengan  menjenur  dan  alat-alat

7acg  telah  disiapkan  agar  kadar  air  dalam  kayu  berkuraag.

Dalan  tahun  renc-aha  1988/1989  peru8ahaan  ini  mengala-

mi  kelusuaa  produksinya  yang  di6ebabkan  oleh  lesunya  pasaz`an

kayu  dan  berkerangnya  target  yaag  diberikan  kepada  perusaha-

an  izli.    Akibatnya  adalah  tenaga  asiDg. dipulangkazi  kenegeri-

nya,   disanping  itu  juga  tenaga-tenaga  pri'bumi  (Indonesia)
\

I-tlga  gudab  mampu  menggantikan  kedudtlkan  tienaga  aging®

EeEcaria  produksi  perusahaan  ufltuk  tahun  1989/1990  ada-

lah  150.000  M3  dan  luas  tebangan  pada  tahun  yang  direncanakan

tergebut  adalah  3400  Ha.

4.4.   Aspek  Pemagaran

Pemasal`an  adalah  sega].a  aktivitas  yang  dilakukan  untuk

PemindahaD  barang  dari  produsen  ke.konsunen.     Dalam  pem'asaran

itulah  dilakukan  apa  yang  disebut  fungsi  marketing yang meru-

pakan  ukuran  keberhasilan  sesuatu  perusahaan untuk  memasarkan

ha6il  produksinya  dalam  situasi  persaingan  diantara  penghasil

baraag  yang  sejenis.

Adapun  daerah  pemasaran  hasil  produksi  PT.''Sulawesi
`,

Saw-Mill"  adalah  meliputi  Daerah  Sulawesi  Selatan  dan  seki-   Th

+
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tarmya.  yang  disalurkan  secara  langsung  kepada  konsun.en  dan

lzldu8tri  penakai  kayu.     Disamping  itu   juga  perusahaan  pengeks-

pop  kelual`  negez`i.

Sedangkan  :r.ebijaksanaan  yang  ditempuh  dalan  memasarkan

ha8il  produksi  PI."Sulawesi  Saw-Hill"  inl  adalah  8ebagai  beri-

kut=

i.  ITntnk  pemasaran  dalam  negeri  peru§ahaan  menempuh  sistem

pefljualan  secara  kredit  dan  cash,   dimana  penjualan  yang  -di-
1akukan  secara  lang8ung  kepada  konsumen  sedangkan  -penjualan

secara  kredit  yaitu  penjualan  yaBg  ditu;jukan  kepada  agen-

agen  pea3.ualan  kayu.

2.  Untuk  pemasaran  keluar  negerl  perusahaan  ini  menemptlh  sis-

ten  penjualan  8ecara  L.C.   (Ijetters  of  Credit).

Adapun  kebia.aksanaan  atau  service  yaing  ditempuh  oieb

perusahaan  kayu  tersebut  adalah  dengan  mengantar  basil  produk-
sinya  atau  hasil  olabanBya,  ketenpat  pembeli  atau  langganan.

Di  Ujung  Pandang,   tercatat  ada  10  perusahaan  pengolah

kayu  yang  mempecoleh  izin  hak  penguasaari  hutan  dan  selebihaya

naslh  dalam  proges  untuk  me°mperoleh  izin  HPH  dari  Menterl  Ke-

hutanan.     Pr."Sulawesl  Saw-Mill"  menenpuh  urutan  ke  Ill  dari

10  pertisahaan  pengelolah  kayu  yang  mendapat  izin  EPH  yaitu

izlm  penebangan  (produF-si).     PT.WSu|awesl  Saw-Mill"  nenperoleh

iz,in  dari  Menteri  Kehutanan  seluas  ilo.COO  Ha,   ini  befapti
bahwa  peru8ahaan  ini  nenempati  urutan  yang  icukup  balk  fllantara

`,

i
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perusabaan  gejenis. yang terdapat  di  tj'jufig  PaLti.Gang.     Hal  ini

dapat  dibqk€ik.azi  dengaa  ri6nperhatikan  tabel-I 'beiikut  ini  ;

I-i3fl    I
PER3.i.:.,TD1}V-a-.:_V   LJ.is   AIiiiLL

pHTu-s.iHi:|\`T  sHE{i.s   (p=;c-fioij.ial:i  i:.i¥u  )
SUL.i'.']'rsl  s£.iTIN

'  (  DfL-i!,I  ra   )

Nana       Perusa haan ]

i.   P.T.   Zeds   8t  Co

2.   P.T  Serdid

3.   P.T  Su.lawesi   Saw-?.till

.    4.   P.T   Gulat

5.  P.I  Intanidrmata
6.   p.I   ivfasku

7.   P.T  Gemini  Timber

8.   P.T  Palat)i  Timber

9.   P.T   Par.a\','eka.n

10.   P.T   Fante   I.`fario

i,iLas   .fLreal

125.COO

117.000

Ilo . COO

5+.000

47.000

50 . 000

65.000

64.000

55.000

5o . ooo

Sljimber   :   Kantor  Einas  I:ehutarian  Propensi  Sulawesi  Selatan.
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FrAljuAsl   pEprLASARAN   KLi.¥u   psoDUKsl   pT.itsuLAWESI

SAW-MILL"   OJUNG   PANDAhTG

5.1.  Anali5a  Perhitungan  Pefljualan  Kayu

5.1.1.   Trerid  Penjualan

Pada  dasarmya,  prospek  pemasaran  atas  produk  perusaha-

an  dimasa  yang  akan  datang  dapat  dilihat  dari  aktivitas  dan

penjualan  .vans  telah  dicapai  oleh  perusahaan  selana  beberapa
tahnn  terakhir  ini.    Biasanya  akan  ter.libat  pada  grafi`k  trend

penjualan  pada  suatu  periode  tertenttl.     Ha:L  ini  akan  diketa-
hui  posisi  gerakan  dari  garis  trend  tersebut  yaBg  akan  meru-

pakan  salab  satu  cara  yang  saDg.at  ,penting  bagi  peayusunan  pe-

rencanaafl  secara  keseluruhan.

Untuk  memperoleh  gambaran  mengenai  i;rend  penjualan  ka-

yu  yanrg  telah  dikelola  oleh  PT."Sulaqesi  Saw-Mill'',   maka  pe-

nulis  hanya  memperhitungkan  realisasi  penjiJLalan  kayu  selama  5

t&hun  terakhir  sebagai  dasar  perhitdngan.

Berikut  ini  diperlihatkan  realisasi  penjualan  (junlah)

yang  telab  dicapai  oleh  perusahaan  kayu  PT.''Sulawegi  Saw-Mill"

pada  periode  tabun  1986-1990.  (Lihat   tabel   1'1).

ife
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IABEI,   11

REAI,ISAsl  pENfITALAN  KAyo   proDUKsl  pT. .

"5ULAWESI    sAw-petlLLw     (D,ALA"    M3     )

PADA   TAHrm  1986-1990

PENJUALAN
TARN

DALAH  NEGERI            LUAR  HEGERI

13.261,796
14.637,27

7 ~f Iir} .JJ:R
10.429*?5
13.684,59

10.441,794
10.038'10
12.032,83
12.429,?5
13.975,50

roTAL  pENduAljAN

23 . 703 , 59
24'6?5'3?
19 ' 049 .50
22.859,50
2?.660,09

117.948'20
Sunber   :  PI."Sulawe8i  Saw-Mill"   (Data  telah  diolah)

Berdasarkan  tabel  diatas,  nampak  pada  mulanya  bahwa

jumlab  penjualan  kapr  PT."Sulawesi  Saw-Mill"  meniBgkat  yaitn

Pada  tahua  1987  akan  tetapi  pada  tabun  1988  jumlah  penjualan

dalam  negel.i  tel.1ihat  mengalami  penurunan.    Hal  tersebut  di-

sebabkan  karena  perusahaan  ini  mengekspor  kayu  dengan  adanya

kebijak§ariaan  penerinSah  dalam  bidang  indujstri  kayu  sehingga

penfualan  L.W.   (Ekspor)  neningkat  pada  tahun  1988.
Selanjutnya  dari  tabel  11  dapat  dih=Ltung  nilai  trend

penjualannkeseluruhan  yakni  dengan  menggunakan  metode  least

square  (paBgkat  dua  teikecil)  untuk  nencarj.  hubungaD  antara

faktor-faktor  waktu  dan  volume  penjualan  pada  waktu  yari§ foer-

SaDgkutan,   yaflg  biasanya  digamba|`kan  dalan  persamaan  garis
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trend  Y  =  a  +  bx.     Untuk  mendapa±kazi  nilai  trend  tersebut,  ma-
•'i&n*-c-ia  pada  tabel  Ill  dibawab  ini  dapat  dilihat  perhitungan  seba-

gal  berifut  :
TABEL  Ill

pERmTUHGAN   T.END   pENfuAI.AN   pT. ttsul,AWEsl   sAw-MILLw

DENGAN   }ff roDE   LEAST   SQUARE

(1986Ll990)

-TAHEN JUELAH  PENJUALA`N(I)
(X) (XY) (x2) (yl)    _

1986 23 . 703 , 59 -2 -47.40?'18 4 22.298,2

1987 24.675®37 -i -24.675,37 i 22 . 943 ® 9

1988 19 .049 , 50 0 0 0 23.589,6
1989 22.859,50 i 22.859,65 `1 24.23593
1990 27.660,09 2 55-320.18 4 24 . 881 ' 0

i       =5      -' ?=117.948,2?      .             jo- 6.{57,21 1ol

Sumber   :   PT.''Sulawesi  Saw-Mill"
Data  telah  diol€ih .

Dari  tabel  Ill,  diketainl bahwa  I  adalab  I-umlah  penju-
alan  |]ada  tiap  tahun  X]  nierupakan  periode  waktu,  XY  adalab  ha-

gil  perkalian  jumlah  pen:}ualan  dengan  periode  waktu  dan  YL
adalah  nilai  trend  yang  €[ipel.oleh  dengan  meflggunakan  metode

least  Square,   dimana  gar].s  tergebut  adalah  Y' =  a  +  bx    dimana

uutuk  mendapatkan  nilai  va|`iabel  a  dazi  b  digunakan  pergamaafl

I-.    Y    =.Na   -+   b£X
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JE. ¥   =  a.€x   +   b  €  x2

dill.lane   :

rv  =   la.uanya   .oer.iode  `ifaktu  dar`i   penjualan

a   =  I`Tilai  trend  dar`i  periode  dasar

b  =   Pertam`cahan   per`tah'Jn  secar.a   Inier.

Dari  persamaan  tersebut  diatas,   a3ake,  ailai  a  dan  'o  da-

pat  diketahui  dengan  jalan  me.risubtitusiaeri  ari3Tra  pada  tabel
111   pada   per.sa`z!laan  diba',I,'ah   i.rii   :

11?.948,28     =  5a   +  0

6.457,21     =  0   +  lo   b

5a     =  117.9+8,28

a     =23.589,65

10   b  =  6.457,21

b  =  645,72.                                                   .

Jadi  persamaan  garis  trend  y' =  23.589,65  +  645,72   (x)   dengan

denikian  dapat  dihitung  trend  pada  setiap  tahunnya  adalah  se

bagai  berikut  :

1986     .-YL     =  23.589,65     +  645,72    (-2)     =  22.298,21

1987     ..¥L     =  23.589,65     +  645,72    (-i)      =  22.943,93

1988     ¥L     =  23.589,65     +  6+5,77   (   0)      =  23.589,65

1989     YL     =  23.589,65     +   645,I/2    (1   )      =  24.235,37

19sO      ¥L     =  23.589,65     +   645,`/2    (  2)      =  24.881,09

Sehingga   grafik  penjualan  dan  gI`af ik  Saris  trend  dari
\

tahun   1986   sampei  dengan   tahun   l9sO  dapat   d:i.Iihat   peda  `gamt5i
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grafik  sebagai  berikut  :
GAMBAB   GRAFIK   PENJOAI.AN   D.EN   TREidD

pENjuAljArv   -     pT_. -ii   soljA?.i]sl

SAW-MII,L'1986-1990

30.000

25.000

20.000

15.COO

10.COO

5-000

I

'

I

-----
_---- -

1986          1987          1988          1989          1990

Sdmt}er  d.ata   :  Hagil  Perbitt]ngan  Sendiri

=  Gambar  garis- grafik  penjuala.n
=  Gambar  garis  trend  penjualan

Pada  gambar  tergebqt  diatas,  dapat  dilibat  geiakan  pea-

jualan  mefl.galani  kenaikan  dan  penurunan  yaitn  pada  tabua  1987
mengalami  kenaikan  dan  kemudian  meflurun  pada  tahun  1988  dan

Selanjutnya  tahun  1989  gampai  1990  §emakin  menin8kat.

Dengan  demikian  jika  dilihat  ganbar  grafik  trend  (lini-
er)  penjualamya  mengalami  suatu  perkembangan  yang  t!aik  dari

tahun  ke  tahuQ.     Hal  1ni  t>erarti  bahwa  prospek  penjualan  kayu

pada  PT."Sulawesi  Saw-Mill"  ini  mempunyai  kecenderungan  akan
meningkat  atau  beitambah  balk  dimasa  yang  akan  datang.   +.

EL
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5.i.2.  Estimasi  Trend  Penjualan

Berinjak  dari  realisasi  pea]-Qalan  yang  telab  dapat  di-
Capai  oleb  perusabaan  pada  beberapa  `tabun  yang  lalu,  maka  un-

tuk  mendapatkan  gambaran  mengeflai  estimasi  tread  penjualan

dimasa  yang  akan  dataQg  peBulis  hanya  meDgadakan  peramalan

untuk  nasa  2  (dua)   tahun  kedepan  yaitu  untuk  tahun  1991  sam-

pai  dengan  tahnn  1992  dan  tetap  akan  dilakukan  dengan  meng_-

g`unakan-ffletode   least.square.
\

Adapua  gebagai  dasar  peristiwa  untuk  meBgadakan  perhi-

tuBgan  peramalanflya,  disiai  penulis  bertitik  tolak  pada  rea-

1isasi  perijualan  tahun  1989  gampai  deflgan  1990  atau  dengan

kata  lain  dijadikan  data  peristiwa  adalah  keadaan  penjualan

setelah  keluamya  keputusan  pemerintah  yaitu  8urat  keputu8an

bergama  tiga  menteri  (SEE)   sampai  pada  saat  sekarang.

Untuk  lebih  jelasnya  perhitungan  peramalan  penjualan   .
tergebtit  dapat  dilihat  sebagai  berrfut  :

1991  Yl  =  23.589,65  +   645,72   (3)   =   25.526.81

199     Tl  =  23.587,65  +   645,72   (4)   =   26.172.53

Dengan  diketahulnya  estimasi  trend  penjualan  untuk  dua

ta fun  yang  akan  da\tang  sebagaimana  yafig  tertera  pada  halaman

depan,   maka  r6ncana  yang  sangat  membantu   C[alam  penyusunan

rencana  pemasaran  yang  merupakan  ujung  tonibak  kesuki5esan  pe-

rusahaan  dima§a  yang  akafl  datang.
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5.2.   PI`ospek  PemasGI`ari  Kayu   .FTodui^:si   P].SulaTresi   fe`w   Mill

Sebagaima.n£`   telah  diT.r.eta.hui  baha,.a ,   untuk  neFipertahan-

lr:an  atan.T)'dn  =emper`:r.uat   pasaran  1.rta:7'T;  .ya`.rl5   diolah   oieh   PI  Sula

¥/esi  Saw  Mill  yang  perlu  di_I)er.hatl£an  adala`h   :

-Pr`oduk.,   Place,   Promosi  da`n   .`i'rice.

feri  keempat  komponen  inilah  sela.^.jutnya  penulis  akan  zEenga-

z}alisa   pemasaran  :A:ayu  produksi  PI.   .Sulawesi  Saw  I.till.

5.2.i.   Produk.(Baraag)     .

Sebag€.imana   telah  diketahui  .oa`h'.',.a,  si fat  dari  berang

basil  produkLsi  itu  dapat  menpe.rig?`ruhi  permintaari  konsunen.

Adapun  si fat  dari  barang  pr`oduksi  dapat     berupa  nutu,bentuk

warna  dan  sebagainya.
/
Khusus   bagi  FT.   Sulavt-esi  'S=£w  Mill  dalam  nelaksaLrl.aka£

pengolahan  kayu  memproduksi  ber'o=`gai  jenis  keyu  seperti   ;

kayu  hitam,,  kayu  pelapi,  kayu  ayatoh,  kayu  bita^T|.gor,kayu  du

rian,  kayu  talise,  kayu  gita-gita,  kay.Jl  binuang  yang  dipo-

tong-potong   ukuran  4  sampai  5  meter,   tintuk  pasaran  :`dalain

negeri)  dan  i,25 ~meter   (untuk  pasaian  luar  negeri)   yang

berukuran  berbeda-beda  yaitu  mulai  dari  ukul`an  1  x  5  cm

(Ije5 ,   2  x  3   (Reng),  3  x  5  Cm  dan  lain-lain  atau  sesuai  cE\-

r.gen  ketentuan  6`±port   (permintaan  pasar).

Khususnya  kayu  hitam  tidak  ada  ketentuan  ukuran  se-

ba.b  kayu  tersebut  sukar  di  dapatkan,  kayu  seperti  ini:Kba-
Lji

nyak  terdapet  dipulau  Sula\-i.esi  khususr.y?   di  Sula\ifesi   Se-
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1a.tan  da.n.   Sulal,I/esi  tenga'fi,   oleh  se'oab  itu  kayu  terse.olJlt

sangat   tinggi  kwalitetnya   da.ri  sap.gat  dige.rLJ3`ri   oleh     oleh

kons'unerl.1Lrar   negeri  sehingga   r;=-]`r€anya   cull:uo   na`:rial.

U.n.tiik  Ee.1.jaga   kwalitas   kL.`yn  yang  diolah  oleh  PT.S7Jla-

wesi   Sa?,'   .b{ill   maka   la.n.gka h-le.ri,s:r:azli  penga'\i,.asa.n+   ya.|g   diazn`oil

adalah  de.rlgan  menberi  lapisan   pelindung  yaitu  dicat   pada

batas-batas  atau  ujung-tijung  potor+gan  keyu  terse.out.   Hal

ini  dilakukan  untuk  mengurangi  atau  me.n.ghanbat  keluar  masuk-

nya  air  dari  ltrar  dalam  kayu.   Dan  uvang  peling  utam  adalah

untck  mezietapkan  dimensi  kayu  terhadap  perubahan  kadar  air

didalam  :ITayu  sehingga   nantinya  akan  merlgurp^ngi  terjadinya
r

retak  atau  pecahnya   sel`at  kayu    apabila   te:Lab  sa.rnpai  kepada

konsumen  akhir.

Jika  dibandingkan  dengan   je.riis-jeni£;  kayu  yang  bere-

dar  dipasaran  yang  tidak  diproduksi  oleh  Pr.   Sula`Ifesi  maka

mutu  kayu  yang  diproduksi  oleh  PI'.ini  misalnya   jenis  kayu

palapi  dari  segi  kwalitas  mempunyai  kwalitas  yang  sama  de-

rigan  jenis  kayu  bayam  dan  kayu  jati.   Begitu  pula   je.n.is  kayu

Rimba  lainnya,  seperti  kayu  nyatoh,  kayu.durian,  kayu  binta

gor.,   ka`yu  gito-gito,  kayu  talise,   kayu  binuang   unu,nnya   bera

sal  dari  Pedesaan  pulau  kalimantan.

}fasyarakat  slilawesi  selatan   utamanya   d±  Kofamadya

Ujung   fa.ridang  lebih  mengenal   dengan  sebutan  kayu  baya^m  dan

kayu  saJnarinda.   Hal   ini  disebatikan   oleh  karena   pada   u.rifumnya:.
•*or

kayu  bayan  dan  kayu  samarinda   digunakan   untuk   bahan   hang#n-



an  oleb kontraktbr  dan  suc!ah  meajadi  keteatuan  atau  syarat
dalan bestek  (perjaziJian  borongan) ,  babwa  hanya  kayu  bayan

dan  }g:ayu  samariBda  yang  digunakan  pada  bazigutian  kbusugnya

bangunarl-bangunan  seperti  SD  Inpres,  Rumah  Sakit,  Puskesmag

dan  laiD-lain.
Prod.uk  PT.  Sulawesi  Saw  Mill  dalafl  peagolahazl  kayu

mempunyai  berbagai  jenig,  volume,  kualitas. Uatuk  lebih  je-

1asnya  tabel  VI  dibawah  ini memperlihatkan  hal-hal  tersebtlt

(lihat  digebelab pada  tabel  Vf).

)
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I-iBEL  IV

HASII,   PPLOD'UKSI   fT.   STthA'..'l.=SI   S.fi'`,',:  M|L|.

Ti=TU:.i   19sO

JEJIS  KAYU
K.''--iLIT-is/ VOLtul.IE

KELas (,`13)

1.  K±(¥:on¥;an utamaI(Satu) 222 '69.813

2.  H2yu  PcTlapi

3.   K=yu  I.Jyotoh 11  (  ha) 10.094,7

4.  Kayu  Bintangor 11   (   Dun) 8.028

3.   K±yu  Durian 11   (   Dua) 1.£E2 , 7

6.   K.ayu  T=lise 11  (  ha) 10 . 822

7.   Hayu   Binunng 11   (   Dtra) i.078

55

+NIIj.:.I/HIRERGJi/ty2
(xp)

2 . COO . 000 , -

385.Coo,-

200 . COO ,-

200.000,-

ZOO . 000 , -

200 . 000 ,-

200 . 000 '-

\

Sumber  data`   :   FT.   Sulawesi  Saw  }flll.` (hata-t.51ah. di.olab).

Dengan  melihat  babel  tersebut  diatas,  dimana  basil

produksi  FT.   Sula`fi-esi  Saw  l'Iill  tahun  l9sO  telah  ne.rlcapai  38.

969  m3.   Sedanglcan  pens.ualan  yap.g  telab  dicapai  sebenyak  27.

600  m3  atau  70  %  (lihat  tabel  11).   hal  ini  berarti  beh\I;a  per

kembangan  penjualan  perusahaan  ini  cukup  baik.

Produksi  perusahaan  ini  mempunyai  h-`'i.alitas  cukup` balk

dan  daya  tahan  yang  lama  mengakibatkan  produk  tersebut  laku

dipasaran  .oaik  dalam  negeri  maupun  luar  negeri.   hal. ini  da-

cat  dibuktikan  der,gan  adariya  peningkatan  dalam  junlah  penju
I.

alan   yang   dicapai  oleh  per.usahaan  sel=`ae   beberapa   tahu.¥ ''teL-r
S

#
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rakbir  ini  yaitu  pada  tabufl  1990  (Lihat  tabel  II).

5.2.2.  Place  (Distribusi)

Place,  oleh  Kotler  diartikan  sebag€ii  saluran  distri-
busi  produk  dalan  arti  penyaluran  barang-ttarang,   hizigga  da-

Pat,  tide  ditangazi  konsumen  akhir.    Saluran  distribusi  adalah
Sangat  penting  artinya  bagi  guatu  perusaha.an.    Hal  ini  tidak

d`apat  digangral  lagi  karena  adanya  si fat  keterbatasaz}  dari

perusahaan  dalan  menyalurkan  produk  terset}iut, .sehingga  dapet
memungkinkan  berkuraDgnya  jumlab  produk  yaDg  sanpai  dipasa-

ran  tel`sebut.

Seperti  telaL diketahui  bahwa  P.T.  iri  didalar  penya-
1urafi  atau  pendistribesian  ha6il  produksi  adalah  menggunahan

Sistem  distribusi  laagsung  kepada  pembeli  (industri)  pemahai

yang merupakaa. IaLngganan  perusahaan.    Untnk  pasaran  diluar

negeri,  perusahaan  telah  mengadakan  perjanjian  jual  bell  de-

ngan  pihak  pembeli  dinegara-negara  Jepang  dan  Korea.  .  Heg`eka

adalqb  pengrsana-petlgusaha  yahg_ bergerak  daiam  bidapg  eksper
-impor  basil  hutan.

Kenanpuan  daya  bell  darl  plhak  pemb{31i  diluar  negeri

adalah  cukup  besar,   sedangkan  pada  umumnya  kebutuhan  akan

kayu  kedua  negara  tersebut  adalah  berasal  dari  Indonesia.
trntuk  pasaran  dalam  negeri,  8aluran  distrit]usi  yang  ditenpuh

oleh  peru§abaan  ini  adalah  dengan  melakukan  penjualan  dengan

pedagang  besar   (pengecer)   industri  pemakai{,
I-
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;ecara  te-oritis,  bahwa  dengaE  meag€pflakaa  gigtin  atau
cara  penyalurafl  langgdng  basil  prodhksi  p®"gahaan,  migalnya

produksi  kays  adalab  lebih  efisieri  dan  ef®ktif.  Deagan  cara
inilah P.`T.  Stilawesi  Saw  Mill  nendistrlbus,ikan  basil  prodrk-

sinya,  sehiagga  kelihataa  roldre penJnalannya  dari  tabun  ke-
tahna  neziingkat,  walaupun  pada  tabun  1988  mengalami  peflam  -

nali  yang agak  dragtis.

Dan tizituk  lebib  jelasnya  dapat  dipe.rlihatkan  gkena
galuran  dlgtribusi  yang  dilak6anakan  oleb  :P.I.  Sulawegl Saw
Mill  gebagai  berirfut.  (lihat  prda  skema  11  disebelab).
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5.2.3.  PromotiozF  (Promosi)

rasalab  promosi  merupakan  problem  yang  perlq  diperha-
tikan  dalam  rangka  nenbaatu  kelancaran  pemasaran  atau  peziju-

alan  gtiatu  produk,  dalam  hal  ini  meayangkut  teQtang  bagaima-

na  cara  menperkenalkan  guatu  produk  yarl-g  clihasilkan  kepada

kongumen.

Sehubungan  dengan  tisaba  dibidang  peimasaraD  kayu  yazig

dilafukan  oleh  PT.''Sulawesi  Saw-Mill",  maka  aktlvitasnya  se-

lama  ini  dilakukan  adalah  dengan  mengadakan  hufungan  secara
langgung  deagan  calon-caloa  pembeli  atau  konsunen.  (jadl  di-
1akukan  gecara  personal  selling  gaja).    Sedangkan  kita  keta-

hui  babvya  calon  pembeli  tersebut  tersebar  dimana-nana.     De-

ngan  menggunakan  cara  seperti  ira  hanya  da]pat  atau  mampu  un-

tuk  nelayani  para  koagumen  tertentn  gaja  serta  telah  menge-

nal  dan mengetahui  tentang  jenig  maupun  kualitag  kayu  yaBg

diolah  oleh  PT."Sulawesi  Saw-Mill"  seperti  kayti  hitan,  kayu

Palapi,  kayu-nyotoh,  kayu .bintagor,  kayu  durian,  kayu  talise,

kaFT  pulai,  kayu  binuang  dari  Daerah  Kabupaten  Tingkat  11

Manuj.u.    01eb  karena  itn  perlu  adanya  pronosi  dalam  bentuk

peragaan  ataa  pameran  serta  pengiriman  contoh  kayu  yang  di-
Sertai  data  teknis  kepada  para  pengusaha  kayu  didaerah  pema-

Saran  yatig  merupakan  gunber  langganan  poten6ial.     Tujuannya
adalah  untuk  nemperkenalkan  serta  untuk  menigil.ik  perhatian  ca-

1on  pembeli  atau  konsumen  yang  belum  mengenal  produk-produk

kayu  yang  dihasilkannya.



--
60

5£.4.  Price  (Harga)
Dalan hal  penetapan  harga  unttLk` basil  produksi  pemsa-

haan*  dilakukan  atas  dasar  kesepakataa  dafl.  tawar  mrmawar  an-

tara  pihak  kon§unen  dan  pihak  produ8en  (PI.SulaTe8i  Satr"ill)

Hal  ini  dilakukan  karena  belum  ada  standar  harga  yang  pasti

bagi  konlditl  kayu  balk  untuk  keperluan  pemdagaagan  ekspor

matipun  perdagamgan  dalam  flegeri.

Kesepakatan  mengehai  tingkat  barga  tiap-tiap  kayu  ti-
a.ak  nengalani  ke8ukaran  oleh  karena  pada  umumya  papa  pembeli

atau  koflsumen  dari  perusahaan  tersebut  merupakan  langganan

tetap  yang  telah  nenjalln  hubungan  kerja  yang balk  dalari  wan-
ttL yang. 9ufup  lama.  haik  uutuk  langganan  di  luar  flegel`i  mau-

(

ptm didalan.\ a-egerl.

Pemsahaaa  pengelola  kayu  PT."Sulawe,Bi  Saw-Mill"  dalan

penetapan harga  penjualan  berdasarkan  atas  :perhituBgan  ''cost
oriened  pricing".

Untnk  melihat  penenttian  hanga  dari  perusahaan  tersebut
adalab  gebagai  berikut  :

A.  Untuk  jenis  kayu  hitamA¢3  yaitu   :

a.  mrga  pokok

b.  Eiaya  peBgolahaD .kembali

c.  Biaya  penjualan

Total  cost
d.   Keuntuagan  yaDg  diperoleh

Harga  penJualan

Ep.   900.000'-

Rp.  350.GOO,-

Rp.  200.COO,-

S - i . 4 5 q I OOO I -

Rp.  J550.000,-

Rp.2.000.000,-
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a.   P.rituk  jenis  keyu  pelapi/I.f  yaitu  :

a.   riarga   pokok                                          xp.   200.COO,-

b.   Biaya   pe.n.j'Jalan                                 P`p.      85.000,-

.   Total   cost                                             3_tJ.    2S5. Ilo-0,-

c.   KeunttLn.ga.ni  .vang  6iperoleh       Rp.loo.000,-

`,Earga   pe.n.jtralan                                Rp.   385.000,-

C7.   Untuk:  kayu  dur.lan,  nyatoh,   biri.tagor,   tal:ise,

binrang/M3  yaitu  :

a.   farga   pokok

b.   Biaya   pe.rljualan

Total. cost

Rp.   loo.0(,0,-

Pp.      50.OC,0'-

xp.   150.000'-
-c.   Keuntur}gan  yang  d]..peroleh       Rp.      50.000,-

pulai  dan
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Hafga  penjualan                              Rp.  200.000,-

Khusus   untuk  penjualan  dalam  neseri  yang  pada   umumnya

adalah  keyu  3ralapi,  'ffiyu  nyatoh,  kayu  bintagor,  kayu  durian,

kayu  talise,  kayu  punai  dan  kayu  binu=B'g,  Inaha   p±mpinan  peru

sahaan  ini  metrigambil  ke.oijaksanaan  harga  untuk  menetapkan

harga  yang  didasarkan  atas  harga  rata-rata  da^ri  keseluruhan

jeliis  kayu  tersebut  per-M3  yang  dipasarkan  melalui  langganan

yaitu  dengan  harga   Rp.200.000,-/}``f .

Sedanglcan  penyediaan  keperluan  ekspor  dipasar`an  Je-

pa,ng  dan  Korea,  perusahaan   hanya   mengekpor  kayu  hitam   (Ebony).
•.¥ep.urut  infol`masi  yang  penulis   ter`ima  daii  perusahaan  terse-

but, . bahwa  jenis -kayu  hitam  ini  mertipa.ken  jen;ig  kayu  paling

banyak  digemari  orang  diseluruh  duzlia.     Balk  untuk  keperluanfaS,.-,Ate.

•    ~``*

df
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5.3.i.  K  u  1  t  u  r

SebE3`gaimana   telah  dikets :-.ui   'cah.`',ra   pengglunaan   bara.ri.g-`ce

rang  ya.rig   terbLat  dari   ba.ban  k3:,-u   u.rltu:r.   t3r`be`gai  ke.outu.hfr.   Zi.iJ

du.o  manusia  dapat  dikataka.n  r;asih  s3.rigat   peiiting.

.tlada   umumnya.   penduauk.+n=onesia   Eer.pun:`'G.i  tl`adisi  yang

san=rai  sekerang  ini  tetap  ada,. yaitu  untuk-kebutuhan  papan  pe-

rur=han  dan  pr`abot   runah -t=ngga ,   ka.r?tor  d=..`^.  se.r.aha   lainnya te-

tap  nenggunakan  kayu  sebE`gai  b=ban  baktlrly3.  .`\Ebugtis  di  daerab

ini   (Sulawesi  Selatan)   pemakaian  bahann  `zIfyu  untuk  keperlcan-

keperluan  masy,arakat  masiri.  teta.p  tinggi  aibandingkan  dengan

pemakaian  bahan  lainnya,  seperti  plastik,   besi,  almuniil-n  dan

lain-lain.   Apabila   untuk  ke`butuhan  per`uzL=.rian  dimana`   sudan  men-

jadi  kebiasaan  di  daerah  ini  sebahagian  `c}esar`  k-obsrfuks± -dan

dingdingnya   masih  menggunakan  b=han  dar.i  i!cayu.

01eh  sebab  itu  jika  dilihat  dari  segi  kultur  di.  Indo-

nesia,  utamanya' didaerah  Snlawegi..' Selataz},  fi2i  masib  meruipakan

faktor  penunjang  yang  cukup  berarti  hagi  perkembangan  dunia

usaha  yang  bergerak  di  industri  perkayuen.   Hal  ini  terbukti

dengan  bertambahnya   pengus,3„ha-pengusaha  pengelolah  kayu,  saw-

mill   (penggergajian),  dan  pengusaha   industl`i  kayu  la`pis.     He-

ngingat  faktor  kulturedari  masyaI`akat  yang  demikian,maka  prcr
\

duksi  kayu  ini  kemungkinan  besa`r  akan  meEpunyai  prospek  yang

lebih  cerah  dimasa  yang  akan  datang.

5.3.2.   Kebijaksanaan. Pemerintah
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Kebl3-ak8anaan  penerintah  nerupakan  salah  8atu  faktor

peating  yang dapat  nenpengaruhi  nekanisne  penasaran  dari  su-

eta  produk.    Pemerintah  dalan  nengeluarkan  kebljaksanaannya

bertitik  tolak  kepada  kepentingan  rakyat  secara  keseluruhan.

Mak8udnya  untuk  meningkatkan  pertunbuhan  ekononi  deni  kese-

3.abteraan  tanpa  menyampingkan  resiko  yang  mungkin  terjadi  de-

ngan  ditetapkannya  kebijaksanaan  tersebut.
Ufltuk  mendoroag  daa  merangsang  perkembangan  industri

Pengolahan  kayu  dldalam  negeri,  pemerlntah  Indonesia  dalam
hal  ini  telab menaruh  perhatian  besar.    Untuk  tahun-tahun

yang  akan  datang,  kays  yang  stldah  dapat  diolah  didalan  neger.i

8ehingga  penerlntah  nengadakan  kebijaksanaan  untuk  tidak  ne-

nge±sper  kayu  log  (bulat),   tetapl  harus  dlolah  leblb  lanjut

agar  dapat  lebih  nenguntungkan  dibanding  ekspor  kapr  bulat

gebelumDya.

PI."Sula~wesi  Saw-Mill"  8ebagai  peru8ahaan  pengelola
0kayu  dalan  menghadapi  kebijaksanaan  pemerintah,  pada  mulanya

mengalami  dilemma  yang  cnkup  berat  dibidang  pemasaran.     0leh

karena  pada  waktu  itu  pemasaraD  kayu  let)ih  banyak  ditujukan

untuk  dlekspor  ke  Jepang  dan  Korea  Selatan.    Itanun  demikian,

hal  ini  tidak  berlangsung  lama,  kar;na  adanya  kebijaksanaan

tersebut,  naka  usaha  penggergajian  utamanya  industri  kayu  da-

1an  negeri  senakin  menlngkat,   atau  8ena'kin  berkembang.

I)i  Daerah  Sulawesi  Selatan  khusu8nya,   telah  mulai  ber-

nunculan  pel`usahaan  industri  hayu  lapis  yang  terdapat  ai iE#;`;*H,

.t,
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bupaten  Luwu  dari  di  Kabupaten  Pinrang.     Begitu  pula  dengan

ugaba  kayu  makin  bertambah  jumlahnya  yang  see.alan  dengaa  me-

ningkatnya  kebutuhan  masyarakat  terhadap  bahan  7iz2g  terbuat

dari  kayu.

5.3.3.  Tehaologi

Aplikasi  teknologi  dalam  industri  perkayuan  hingga  de-

wasa  ini  semakin  berkembang  geiring  dengan  perkembangan  tek-

Hologi  dibidang  lain.     Seperti  telah  diketemukamya  mesin-
mesin  penebangan  kayu,   penggergajian  kayu,   dan  penghaltis  ka]rl}

Yaag  mama  akan  sangat  membuka  peluang  bagi  industri  perkayuan

guria  dapat  bekerja  secara  lebih  efisien  dan  efektif .
PT..''Sulawesi  Saw-Mill"  sebagai  perasahaazi  penebangaa

kayu  yang  telah  memiliki  hak  penguasaan  hut,afl  (EPH)   dari  pe-

merintah  untuk mela}mkan  aktivitasnya,  telah  dapat  dikatakan

mampu  untuk  menerapkan  hasil  penemuan  baru  yakni  dengan  di-

pergunakannya  mesin  yaag  dapat  bekerja  secara  otonatis.    Hi-
Salnya,   penggunaan  mesin  chain  Saw  dan  saw  mill.     Menurut  in-

formasi,  mesin-mesin  tersebut  gangat  nembantu  dalan  nelakukan

pekerj.aan-pekerjaan  yang  cukup  ber.at.
Penemuan-penenuan  teknologi  baru  dalam  iDdustri  kayu,

akan  tetap  dinaatlkan  atau  diharapkan,  meng:Lngat  bahwa  taflta-
ngan  alam  yang  dibadapi  oleh  para  industri  adalah  sen}akin  beT `

Sar.    Apalagi  dalam  bidang  penebangan  kayu,   dimana  lokasi  pe-

neballgan  tersebut  jauh  masuk  ditengah  hutan  belantara,   guaung

RI         EJ|"

**     :;#£ir`i`

<+.
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guHung  dan  lembab-lenbah  yang  muz}g'±iD  saja  belua  terjazigkau

oleh  mamsia.

Prospek  lain  yazlg  dibutuhirLan  sehubungan  deDgazi  penelu-

an-penenuan  teknologi  barn  tersebat  I-usa  diperlukan  tehaologi

baru  yaBg  dapat  membazltu  bagi  kelestarian  alas  sebagai  a}dhat

dari  penebangan  kayu  tersebut.     Sehingga  pada  saa±nya  nanti,

dapat  meagurangi  resiko  bahaya  yazig  bakal  terjadi  seperti  ban-

Sir  daa  lain-laiD  disampiDg  itu  juga  dengan  teinologi  tersebut
dapat  menjaEin  kontinutas  pergediaan  kayu  dimasa  yang  akan  da.-

tang.

5.3.4.   Per.saiz}gan

Faktor  persaingan  dari  suatu  perusahaafl  dalam  memasarLJ

kan  basil  produkginya  merupakan  faktor  yangr  tart  kalah  penting-

nya  untuk  tetap  diamati  secara  cermat,  kal`eBa  hal  ini  menyang-

kut  adanya  produk  perusahaan  dipasaran  pada  saat  sekarang  ini

maupun  dimasa  yang  akan  datang.

Dalam  bidang  pengelolahan  kayu,   tantanc,can  yang  dihada-

Pi  oleh  PT.''Sulawesi  Saw-Mill"  dezig?n  |]erusahaaD-perusahaan

Pezlgelolah  kayu  lainnya  untuk  memasarkan  hagil  produksiDya  ma-
Sih  mez}galami  sedikit  hambatan.     Khususnya  ]pada  beberape  jeflis

kayu  r±mba  geperti  kayu  nyotoh,  kayu  bintag()I,  kayu  durian,

kayu  telise,  kayu  pulai  dan  kayu  binuang.

Hambatan  yang  dialaml  oleh  perusahaan  disebabkan  oleh

kurang  dikenalnya  produk-produk  tersebut  oleh  masyarakat  umum

sebagai  kongumen  akhir.
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Per"Lzsahaa=  dal=zn  Ee.r.gatasi   hal   yang  dezniki=n   perlu   Ee.r`.gadal^:aE

penetrasi  pasar  yang  balk  agar  produ]r.  tersebut  d€{irat   bersa`ing
dit)?`sara+I+.   Seda.n.g:L'.c`n.   untuk   jeriis   ka:„u  lai.rl.i.ya   tidal^'.   terl`=.1u

menghawatirkarl.  untuk  bersaing   dengan   pr`od `ck-pirodck   perds={haan

sejenis   i=`i.r`i.nya .

Ji-:a  dilihat  dari  segala  keseluruh2an  mengenai  keadaan

persaingazl  yarig  dihadapi.  oleh  ?. .T.   Sula\..'esi  Saw  }`.:ill  dalam

merrasarkan  hasil  produksin}-a ,  keada`an  tersebllt   'oelunia`h  dabat

dikategorikan  kepac:a   tin5kat   persai.n.gan  :r;.eras.   .01eh  ka.rena

samTj`ai  saat   ini  Dihak  Pemerintah  sangat   `oer`:hati-hati  dal=m

memilih  i)erusahaan-perusahaan  yar.€   ber.half.  rieiakukan  per.etang

an  kayu.   Dengan  demikian  makin  berkura`nglak.kemungkinan,peru

sahaan-perusahaan  yang  belun  ber.gel-ak  d€.lan  bida.rig  ini   u.ritdr.

ikut  dalan   usa.ha   pengelola`han  ka}u.
•.1     Di  samping  itu  juga   konsumen  dari  PT.''Stllawesi  SaiF-Mi||W

terse-but  meru-.oaka.n  langganan-langganan  tetap  dimana  pada   seat

terakhir  ini  mempunyai  kemampuan  yang  senakin  meriingkat   dalam

melakukan  peribelian  kayu  pada   P.T.   Sulawesi  Saw  I.till.   Nanun

degiikian, perlu  kir.anya  per.usahaan  di,nasa   yarig  akan  6atang  men

carl  konsumen  lain,  seperti  pe.rlgus€ha   pet..6sei^€£|i,=`n  kayu  lain

nya,   'oa:ik  di  daerah  Sulawesi  Selatan  maupu.ri  di  daerah.    Iuar.

Sula`.I/esi  Selatan  guna  dapat   mengembangkan   perusahaan  menjadi

|e`oih  besar  dan  dapat   ber`saing  dengan  perusahaan  yang  seje-

nis,
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5.3.5.  Selera

Faktor  selera  dari  kon8unen  terhadap  suatu  barang  pa-

ling  neneritukan  didalam  berhasil  tida:rmya  produk  dari  perusa-

haan  tersebut  untuk  diJual  dipasaran.    Jika  konsumen  akhir

tiaak  ber8elera  terhedap  barang  yang  ditaiFarkar  tersebut,  rna-

ka  kemngkinan  untuk  bisa  terjual  sangat  kecil,  Set)ab  kon8u-

akhir  merasa  tidak  tertarik  untuk  mengadakan  pezEbelian  terha-

clap  barang  yazig  ditawarkan  tersebut.

Perkembangan  node  untuk  nenperindah  bangunan  pada  Yak-

tu  akhir-akhir  ini  telah  mengalani  perubaban  gaya,  yang  bera-

lih  kepada  gaya  yang.  berarsitektur  kuno  7ang` beberapa  abad

yang.1alu  telah  mencapai  nasa  keemasaD.     Node  arsitektur  yang

demikian  dengaz}  segala  interior  yang  nemqkau  tersebut  kembali

muncul  membutuhkan  penangar}an-penanganan  yang  lebih  berkreasi

dan  nenpunyai  rasa  8eni  yang  tinggi.    Ke8enuanya  ini  sangat

membntuhkan  bahan-bahan  yang  berasal  dari  kayu  pilihan  yaag

mempunyai  kualitas  yang  tinggi  pula.

01eh  karena  'itu  pada  perusahaan  PT."J5ulawesi  Sa'ir-Mill"

didalam  nelakukan  pengolauan  kayu  harus  tetap  menjaga  kuali-

tas  kayu  yang  dihasilkan,   sehingga  sampai  p€ida  6aat  ini  peru-

sahaan  tersebut  didalam  melakukan  penebaflgar]r.  kayu  hanya  memi-

llh  jenls  kayu  yang  memenuhi  syarat  untuk  dltebang,  sesuai

dengan  harapan  pemerintah  dan  konsumen.     Hal  tersebut  harus

disadal`i  'untuk  dapat  menarik  minat  dari  nasyarakat  terhadap

Penggunaan  bahan-bahan  kayu.
.:-`.i.-
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