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BAB I
PENDAHULUAN

1.1. Latar Belakang

SeJarah perkembangan perusahaan, umumnya dapat diketa-
hui bahwa disamping masalah produksi, personal dan pembelan-
Jaan masalah marketing merupakan bagian untuk mencapai tujuan
perusahaan. Pemasaraﬁ adalah salah satu fungsi penting bagi
keberhasilan suatu perusahaan atau industri. Penerapan prin-
sip perusahaan yang sehat, dan pelaksanaan fungsi pemasaran
secara efisien dan efektif yang akan menunjang tercapainya
tujuar perusahaan.

Suasana iklim pembangunan dewasa ini dimana-mana di-
Indonesia sedang giat melaksanakan pembangunan disegala bi-
dang. Salah satu akibat, yaitu timbulnya berbagai perusahaan
pengeloia kayu atau memproduksi kayu yarg sesuai dengan ke-
inginan dan kebutuhan masyarakat.

Dengan adanya perkembangan yang sangat pesat dibidang
tehnologi, maka masalah bagaimana memproduksikan atau menge-
lola sesuatu jenis kayu bukanlah merupakan masalah yang utama
bagi perusahaan. Para pengusaha kayu khususnya PT."Sulawesi
Saw-Mill" dalam memasarkan hasil produksinya selalu dihadap-
kan kepada berbagai persoalan yakni apakah kayu yang diolah

dapat terjual dipasaran, atau bagaimana memasarkan dan bagai-




manakah menghadapi perusahaan saingan. Oleh sebab itu pera-
nan pemasaran sangat penting artinya bagi suatu perusahaan
disamping itu bidang pemasaran merupakan salah satu faktor
maju mundurnya suatu perusahaan.

Karena kebutuhan akan kayu sangat diperlukan dalam
pembangunar, maka dermgan sendirinya produksi kayu yang diha-
silkan oleh PT."Sulawesi Saw-Mill" akan laku. Untuk itu di-
- bPerlukan penelaah secara cermat, yang dipergunakan sebagai
patokan dalam menentukan kebijaksanaan untuk mengevaluasi pe-

masaran kayu pada perusahaan tersebut.

Masalah yang kadamg menghambat jalannya perusahaan

- adalah diantaranya masalah persaingan, sechingga biasanya pe-
rusahaan terpaksa gulung tikar hanya karena tidak dapat me-
ngatasi atau menghadapi persaingan. Lahirnya berbagai peru-
sahaan kayu mengakibatkan ruang gerak perusahaan ini menjadi
sempit dalam memasarkan hasil produksinya/olahannya.

Para pesaing bisa berasal dari dalam negeri maupun da-~
ri luar negeri. Pesaing-pesaing ufamanya adalah pesaing-
pesaing dalam negeri sendiri. Sehingga untuk mengatasinya
diperlukan keterampilan marketing guna tercapainya tujuan pe-
rusahaan,.

Kebijaksanaan marketing yang dilaksanakan oleh PT.
"Sulawesi Saw=1111" haruslah selalu teliti dan sesuai dengan

tujuan perusahaan tersebut. Sebab kalau terlambat mengikuti




perkembangan berarti terlambat dalam memasarkan hasil produk-
sinya, akibatnya perusahaan akan rugi. Hal inilah yang me-
nyebabkan penulis tertarik untuk membicarakannya masalah pe-
masaran atau marketing dalam penyusunan skripsi ini, khusus-

nya yang menyangkut : "Study tentamg Prospek Pemasaran Kayu

produksi PT."Sulawesi Saw-Mill". Dari hasil psngamatan pada .

perusahaan ini, serta hésil wawancara dengan pimpinan dan

karyawannya, mendorong penulis memilih judul skripsi irpd.

1.2. Perumusanm Masalah

Berdasarkan latar belakang yang telah penulis kemuka-

kan, maka adapun masalah pokok dapat disebutkan adalah seba-
gai berikut :
"Bagaimanakah prospek pemasaran kayu pada PT."Sulawesi Saw-

Mill" di Ujung Pandang.

1.5. Tujuan dan Kegunaan Penulisan
1.3.1. Tujuan
Adapun tujuan penulisan ini Hapat penulis kemukakan
adalah sebagai berikut :
1. Keinginan untuk memrgetahul prospek penjualan kayu dalam
jangka waktu lima tahun.
2. Untuk mengetahui bagaimana kebijaksanaan pimpinan perusa-
haan PT."Sulawesi Saw-Mill" di Ujung Pandang mengenai ma-

salah yang dihadapi dalam memasarkan hasil produksinya.




1.3.2. Kegunaan
Adapun kegunaannya dapat penulis kemukakan adalah se-
bagai berikut :
1. Melatih diri untuk menganalisa data yang diperoleh.
2. Sebagal sumber pustaka bagi pihak yang berminat mempelaja-
ri masalah pemasaran.
3. Merupakan salah satu'syarat untuk memperoleh gelar sarjana 1

pada fakultas ekonomi Universitas "45'" Ujung Pandang.

l.4. Hipotesis Kerja
Berdasarkan masalah yang telah penulis kemukakan, maka
diajukan hipotesis kerja yaitu :

"Diduga, bahwa pemasaran kayu pada PT.Sulawesi Saw-
Mill dalam beberapa tahun terakhir ini meningkat, walaupun

menghadapi banyak saingan".




KZRANGKA TZORI

2.1, Pengertian Pemasaran
Pemasaran meruzskan salah satu fungsi dari, kegiatan pe-

rusahaan yang mempunyai veranan penting, sebab kegiatan pema-

saran merupakan suatu zegiatan pokok yang harus dilakukan oleh
'perusahaan.dalam Ooperasinya untuk mempertahznkan Xelangsungan
hidupnya serta npaya mengembangkan usaha kearah perolehan laba.

Selain itu pemasaran merupakan faktor ﬁenting suatu
siklus yang bérmula dan berakhir dengan kebutﬁhan konsumsn.
Oleh sebab itu vemasaran harus dapat menafsirkan kebutuhan-ke-
butuhan konsumen berdzsarkan informasi pasar yang diperoleh
rerusahaan.’

Memaparkan masalah bPemasaran, kita dapat terlepas dari
pengertian pemssaran yang dikemukakan oleh para ahli yang satu
sama lain nampak berbeda., Perbedaan mana disebabkzn karena para
ahli mengemukakan rumusan ztau pendapatnya sesuai dengan sudut
Pandangan mereka masing-masing dalam melihkat aspek tersebut.

Namun demikian apabila kita mencoba lebih teliti meli-
hat pengertian pemasatran satu persatu dari para ahli tersebut
pada hakekatnya mempunyai maksud dan tujuan yang sama yaitu
dengan cara bagaimana agar supaya barang, Jjasa yang telah di-

hasilkan oleh produsen dapat sampal Ketangan konsumen pada




waktu yang tepat, jumlah yang tepat serta harga ysang layak dan
dijangkau oleh kornsumen,

Untuk lebih jelasnya berikut ini dikemukakan berbagai
batasan pengertian dari pemasaran oleh para ahli dibidang pe-
masaran.

Oleh Alex S. Nitisemito dalam bukunya Marketing (1981)
mengatakan :

"Semua kegiatan yang bertujuan untuk memper-

lancar arus barang dan jasa dari produsen ke

konsumen secara efisien dengan maksud untuk

menciptakan permintaan yang efektif", 1)

'Berdasarkan pengertian tersebut, maka dapat diIihat b=hwa
pemasaran juga merupakan keseluruhan kegiatan yang mempemgaruki
lancarnya distribusi barang dan jasa dari produsén ke konsumen ,
'sehingga'dapat menciptakan permintaan yang efektif,

Selanjutnya, Winardi dalam bukunya Azas-Azas Marketing

(1980), mengartikan bahwa

"Pemasaran adalah usaha yang terdiri dari
tindakan-tindakan yang menyebabkan berpin-
dahnya hak milik atas benda-benda dan jasa-
jasa yang menimbulkan distribusi merekal2)

Kemudian Basu .Swasta dalam bukunya Management Pemasaran

Modern mengatakan :

1 Alex S. Nitisemito, Marketing (Jakarta : Chalis
Indonesia, 1981) hal, 13.
2

Winardi, Azas-Azas Marketing, (Bandung, Alumni,1980)
hal, 3.




"Pemasaran adalah suatu sistem keseluruhan
dari xegiatan bisnis yang ditujukan untuk
merencanakan, menentukan harga, mempromo-
sikan dan mendistribusikan batans dan jasa
yang memuaskan kesbutuhan bzik pembeliyang
ada mzupun pembeli potensial",3)

Pengertian pemasaran tersebut diatas lebih menekankan
sebagal suatu sistem dari kegiatan-kegiztan yzng saling ber-
hubungan, ditujukan untuk merencanakan, menentukan harga,mem-
promosikan dan mendistribusikan barang dan jasa kepada kelompok
pembeli.,

Selanjutnya Siswanto Sutoyo dalam bukunya Kerangka

Dasar Management Pemasaran (1981), sebagai berikut :

"Pemaszran adalah usaha men juruskan dana
dan.daya milik perusahaan kepada para pem-
beli dengan maksud agar perusahaan dapat
menjual hasil-hasil produksi, memperoleh
laba dan mencapai tujuan yang lain"

Pengertian pemasaran diatas lebih menekankan bahwa pe-
masaran adalah kegiatan yang berorientasi pada pasar ataukon-
sumen, untuk itu harus mampu melihat serta menafsirkan xebu-
tuhan dan keinginan konsumen berdasarkan informasi pasar yang
diperolehnya serta perusahaan harus mampu menawarkan barang
dan Jjasa yang dapat meningkatkan taraf hidup konsumen.

Deri beberapa batasan pengertian pemasaran yang telah

dikemukakan diatas yang memberikan pembahasan yang berbeda-

» 5 Swasta, Baru Dh, dan Irwin, Management Pemasaran Mo-
dern, Cetakan I, Edisi kedua, Yogyakarta,Penerbit Liberty 85.

b Siswanto Sutoyo, Kerangka ®asar Management Pemasaran,
(Jakarta, LPFM, Cetakan Pertama, 1981) hal, 1




beds oleh masing-masing pekar pemasaran, axan tetapi »nada

dasarnya mempunyai inti pembzhasan yang szma, dapatlahdiambil

kesimpulan sebzgai berikut :

1, Pemasaran adalah kegiatan yang diarankan agar dapa
lancar pendistribusian barang dan jasa dari produsen ke
konsumen agar dapat menciptakan permintaan efektif.

2. Bzhwa dalam pelaksanaan kegiatan dalam bidang pemasaran
hendaknya harus berorientasi kepada konsumen atau pasar di-

mana hasil produksi harus sesuai dengan keinginan konsumen.

. Segala aktivitas yang berkasitan meng
o o o

o

n penciotaan fzedah

I\
;_J

waktu, hak milik yang menyangkut pergeseran arus bzrang.

oq

4+ Dalam usaha penyaluran barang-barang dan jasa-jasa dari
produsén ke konsumen, haruslah berusahz mencari keuntungan
melalui kepuasan konsumen.

5. Pemasaran merupakan suatu tindakan yang menyebabkan timbul-

nya distribusi fisik,

2l s Pengeftian Marketing Mix .

Salah satu konsep pemasaran yéng amat penting yaitu
konsep marketing mix. Konsep ini merupakan salah satu kegiat-
an pemasaran dengan peranan dan fungsi yang menentukan keber-
hasilan perusahaan dalam mengejar tujuan utamanya yaitu mak-—

simun profit.

Berbicara mengenai marketing mix dengan sendirinya per-

hatian lebih banyak diarahkan kepada strategi pemasaran ini




adalah sebagai usaha yang hendak dilakukan perusahaan agar

tetap mampu memasarkan produknya secara maksimal dan merupa-

kan kegiatan yang dilaksanakan guna mencapai sasaran.

Untuk lebih jelasmya pengertian dari marketing mix se-
Perti yang dikemukakan oleh Philip Kotler adalah sebagai be-
rikut :

"Marketing Mix merupakan rangkaian dari vari-
abel-variabel yang dapat dikontrol oleh pe-
rusahaan, yang digunakan untuk mempengaruhi
respon atau tingkah laku pembeli'. 5)

Dengan demikian adanya atau terciptanya respon dari
pihak pembeli berarti pula terciptanya permintaan, dan faktor
permintaan ini selanjutnya akan mempengaruhi volume penjualan
produksi industri atau perusahaan.

Selanjutnya penulis mengutip pendapat dari Basu Swasta

dan Irawan dalam bukunya Management Pemasaran Modern sebagai

berikut :

"Marketing Mix adalah kombinasi dari empat va-
riabel atau kegiatan yang merupakan inti dari
sistem pemasaran perusahaan, yakni : produk,
struktur harga, kegiatan promosi dan sistem
distribusi”. 69

Berdasarkan definisi diatas, kegiatan-kegiatan yang
dimaksud adalah termasuk keputusan-keputusan dalam empat va-

riabel yaitu :

5) Philip Kotler, Marketing Management : Analisisg, Plan-
ning and Control, Fourth Edition, New Delhi, Prentice, Hall
of India Private Limited. hal. 79.

6) Basu Swasta dan Irawan, Management Pemasaran Modern,

(Yogyakarta, Liberty, 1983) hal. 78.




l. Produk
2. Harga
5. Promosi, dan
L. Distribusi.
Keempat unsur yang terdapat dalam kombinasi tersebut
saling berhubungan satu sama lainnya dan saling memdengaruhi,
Untuk lebih mengetahui keempat unsur yang cdimaksud, be-
rikut ini akan diuraikan secara ringkas keempat elemen-elemen

tersebut sebagai bagian dari marketing mix.

2.2.1. Produk

Pengertian umum menyangkut produk yaitu bsrang atau
jasa yang dihasilkan untuk digunakan oleh konsumen guna meme-
nuhi kebutuhan dan memberikan kepuasan. Jadi produk adalah
segala sesuatu yang ditawarkan kepada pasar untuk mendapatkan
perhatian, dimiliki, digunakan maupun dikomsumsi yangmeliputi
barang secara fisik, jasa, tempat dan lain-lain. Imlam produk
ini, terkadang fungsi produk tersebut dan faktor lain yang di-
Harapkan oleh konsumen tersebut, yang sering dinyatakan se-
bagai produk plus (pelayanan). Faktor-faktor yang terkandung
dalam suatu produk adalah mutu atau kwalitas, vpenampilan, pi-
lihan yang ada, gaya, merek, pengemasan, ukuran, jenis, macam
jaminan dan pelay«nan.

Sehubungan hal tersebut di atas maka Philip Kotler

mengatakan bahwa :



"4 produc is anything that can be offered

to a market for attention, acquisition,

or consumption ; it includes physical ob-

Jects, services, personalities, places,

organizations, and ideas", 0)
Yang artinya izlah segazla sesuatu yang dapat ditawarkan kepada
pasar untuk dibeli, digunakan atau dikomsumsikan ; istilah
produk mencakupi benda-benda fisik, jasa-jasa, kepribadian,
tempat-tempat, organisasi dan ide-igde,

Keputusan-keputusan tentang produk ini mencakup venen-
tuan bentuk penawaran secara fisik, merek, pembungkus, garansi,
dan servis sesudah penjualan. Pengembangan produk dapat dilaku-
kan setelah menganalisa kebutuhan éan keinginan pasarnya.

Jika masalah ini telah diselesaikan, maka keputusan-keputusan
tentang hérga, distribusi dan promosi dapat diambil,

Dalam tinjauan yang lebih mendalam, sebenarnya produk
itu tidak hanya meliputi benda-benda fisik saja seperti harga,
nama penjual, dan sebagéinya. Semua unsur tersebut dipandang
sebagai alat pemuas kebutuhan manusia atau pembeli, Kombinasi
yang berbeda dari umsur itu akan memberikan kepuasan yang ber-
beda dari unsur itu akan memberikan kepuasan yang berbeda,pula
karena kombinasi tersebut meruvakan produk tersendiri.

Sehubungan dengan hal ini Willian Santon mendefinisikan

produk sebagai berikut :

6 Philip Kotler, Charles,—and Ducan, Marketing Pripncip-
les and Method. hal. 59.
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"Produk adalah suastu sifzt yzng komplel
baik dapat diraba maupun tidak dapat a
raba, termasuk Dvmbungkus, warna, harga
orestise perusahzan dan pengeser, yang
diterima oleh pembeli untuk memuaskan ks-
inginan atau kebutuhannya"

r7)

engan demlkian mzka bagl seorang pengusaha atau pro-
dusen harus mengetahui bzgaimana menciptakan sesuatu barang
yang sesuai dengzan &elncﬂnan atau selera konsuzsn, sehingzga
barang yazng dihasilkan oleh pcrusahaan tersebut dapat diterimes
oleh konsumen. Dengan demikian maka setiap perusahzan hendak-
nya dapat memilih secara tepat dan jenis barang yang akan di-
produxsikan atau diperdagangkan. Avabila pemilihan tersebut
tidak tepat, maka penjualan barang tersebut akan mengalami- -
kesulitan.

Selanjutnya untuk dapat memilih jenis bzran ng yang tapat
maka sebaiknya didasarkan atas dzsar pertimbangan antara lain
misalnya, luas pasaran dimana setiap perusahaan hendaknya
dapat meramalkan luas pasaran dari barang yang zkan dihasilkan.
Luas pasaran ini harus selalu dihubungkan dengan kemampuzn
modal yang dapat disediakan serta faéilitas-fasilitaslainyang
dapat disediakan perusahzan tersebut. Kemudian dapat pula di-
lihat dari tingkat persaingan dalan usaha tersebut dan sampal
sejauh mana kemampuan kita untuk ikut serta dalzam persaingan
tersebut. Untuk itu kita harus mampu membandingkan kwalitas,

modal, organisasi, dan sebagainya dengan para pesaing perusa-

haan.
7) Alex S Nitisemito, Ibid. hal. 123.
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Selain dzari pada itu dapat pula dipertimbangkan kemam-
puan tehnis, khususnya mengenai kemampuan pembuatan untuk
barang yang akan dihasilkan agar betul-betul diperhatikan.Ezl
inl sangat penting, sebab kwalitas dari barang yang dihasil-
kan sangat becsar pengaruhnya terhadap kelancaran penjualan
dari perusahaan,

Selanjutnya, dalam strategi marketing mix, strategi
produk dapatlah dilihat sebagai unsur yang memegang peranan
penting. Ini didorong o6leh alasan karena strategi produk dapat
mempengaruhi strategi pemasaran lainnya, pemilihanijenis pro-
duk akan dihzsilkan dan dipasarkan akan menentukan kcgiatan.
promosi yang dibutuhkan serta menyangkut penentuan harga dan
cara penyalurannya.

Pada hakekatnya, dapat dikatakan bahwa apabila seorang
pembeli produk bukan berarti hanya ingin memiliki produk ter-
sebut, tetapi lebih dari itu seoramg pembeli barang dam jasa
juga diﬁarapkan 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

"l, Produk inti, yang merupakan inti atau

dasar yang ssungguhnya dari produk yang
ingin diperoleh atau didapatkan oleh
seorang pembeli atau konsumen dari pro-
duk tersebut,

2+ Produk formal, yang merupakan bentuk

model,kwalitas/mutu, merek dan kemasan
yang menyertai oproduk tersebut,



3. Produk tambahan, adalah tambahan produk
formal dengan berbagai jasa yang menyer-
tainya seperti : pemasangan, pelayanan,
pemeliharaan dan pengangkutan sscara
cima-cuma'", 8)

Demixian sehingga sebuah produk tidak hanya dilihat
dari wujud fisiknya saja, akan tetapl lebih jauh lagi juga
mencakup sampzi kepada masalah pelayanan, harga, prestise,
pabrik, jugz bagaimana menyalurkannya. Semua ini genjadi hara-

pan konsumen agar konsumen dapat terpenuhi keinginannya.

2e2+2+ Salurzan Distribusi

Barhzsil tidaknya pemasaran banysk ditentukan dari
bagaimana perusahzan menempuh cara menyalurkan produk yang di-
hasilkan. E21 ini erat terkait dengan produk itu dapat terse-
dia serta dimana saja dan kapan saja dibutuhkan oleh konsumen
yang dilalui oleh perhitungan jumlah yang tepat serta penekan-
an biaya yzng ekonomis.

Distribusi dapat diartikan sebagail proses punyambaian
atau suatu usaha guna mengalirkan produk dzri sumber ( produ-
sen) sampai ketangan konsumen, Pengerkian distribusi juga me-
nentukan tentang pengertian logistik, yazitu suatu kegiatan
pengadaan dan penyaluran produk secara fisik yang dibutuhkan
didalam proses pelaksanaan aktivitas untuk mencapai tujuan,

Untuk lebih jelasnya vemahaman tentang arti saluran,

distribusi oleh Nitisemito dalam bukunya Marketing mendefeni-

Sofyan Assuri, Manaismen Pemasaran : Konsep dan Stra-
tegi, Jakarta : Rajawali Press. hal 45.




kan sebagzi berikut :
"Saluran distribusi adalah lembaga-lembzzz
distribusi/lembaga-lembzza penyalur yarg
nemzunyal kegiatan menyszlurkan menyamozi-
kan barang-barang dan jasa dari produsen
ke konsumen'", 9)

Dengan demikian saluran distribusi dapat dipandang sas-
bagal suatu struktur dimana memberikan gambaran tentang situ-
asl yang berbeda dari berbagai macam alternatif saluran yang
dipilih dari tiap-tiap perusahaan. Eal ini dapat dipertimbang-
kan sebagal fungsi yang harus dilakukan untuk mengupayakan pe-
masafan seczra. efektif.

Selanjutnya Basu Swasta Dh dan Irawan dalam bukunya

Management Pemasaran Modern mengemukskan sebagzi berikut 2
- o

"Saluran distribusi adalzh sekelompok pe-
~dagang dan*agen perusahaan yang mengkomz-
binasikan antara pemindahan fisik dannaza
dari suatu produk untuk mencintikan ke -
gunaan bagi pasar tertentu", 10
Lari definisi tersebut diatas dapat diketahui adanya beberapa
unsur penting yaitu :
1. Saluran dustribusi merupakan lembaga yang ada diantara ber-
bagal lembaga yang mengadakan kerja sama untuk mencapai
tujuan,

2. Karena anggota-anggota kelompok terdiri atas beberapa pe-

dagang dan beberapa agen, maka ada sebagian yang ikut mem-

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

lOBasu Swasta dan Irawan, Managemen Pemzszran Modern,
(Yogyakarta : Penerbit Iiberty, 1983) hal. 286

e




peroleh nzma dan sebagian tidak., Tidak verlu bagl tiap sa-

ct

luran untuk menggunakan sebuah agen, etapi pada prinsip-

nya setiap saluran harus memiliki seorans oedagang, kzrens

5

ibusi merupzkan ke-

3. Tujuan dari saluran pemasaran adalah untuk mencapal pasar-
pasar tertentu., Jadl pasar meruvskan tujusn zkhir dari ke-
giatan saluran pemasaran,

k. Saluran distribusi melaksanakan dua kegiatan penting untuk

mencapai tujuan yaitu, mengadakan pen

0g
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(@)
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ngan produk,me--
nunjukkan jumlah dari berbagai keperluan produk yang dapat
memberikan kepuasan kepada pasar.

Saluran distribusi tidak selalu dikoordinir oleh Deru-
sahaén atau pabrik. Pada suatu saat pedagang besar dapat men-
dominir saluran distribusi atau masing-masing lembaga saluran
memiliki kekuatan sendiri, Dengan demikian sistem saluran dapat
dibedakan menjadi tiga macam yaitu :.

"l. Corporate system .

2. Administrated system

5. Contractual system". 11)
ad.l. Corporate system yaitu sistem dimana pengkombinasian

tahap-~ produksi dan distribusi berada dzlam pemilikan

tunggal, misalnya produsen yang juga memiliki banyak

= Philip Kotler, Marketing Decision Making, A Model Buil
ding Approach (lew York:Helt Rinehart and Wiston, 289)

|



ad.3,

17

fdministiaved system yaitu suatu sistem dimana koordina-
12dap produksi dan distribusi dilakukan dengan ke-
kuatan dari satu lembaga dalam saluran, misalnya peda-
gang besar atau zgen. Sering pula mereka mengkoordinir
saluran dari bzhan mentah menjedi bahan jzdi, Pengawas-
an yang merekz lskukan hanyalah bersifat administratif.
Contractual syatem adalah suatu sistem dimana rasing-
masing lembaga saluran yang berdiri sendiri mengadakan
integrasi atas dzsar suatu perjanjian. Kekuatan dalam
pembelian dan penjualan masing-masing lembaga diatur
bersama-sama. Dengan demikian persaingan tidak berasal
dari pedagang besar atau pengecer dalam saluran tersebut
melainkan berasal dari lembaga-lembaga yang ada dalam
sistem saluran lain.

Selanjutnya mengenai sifat penyebaran, ada memerlukan

penyebaran yang luas, misalnya barang-barang kebutuhan umum,

dimana harga pverunitnya rendah serta pembelian setiap konsu-

men relatif kecil mzka produsen cenderung menggunakan salur-

an distribusi yang panjang dan sebaliknya untuk barang-barang

yang tidak memerlukan venyebaran yang luas sebab konsumen ter-

batas, maka produsen cenderung untuk menggunakan saluran di-

stribusi pendek atau langsung. Misalnya alat-alat rumah tangszga

yang mewah seperti kulkas, televisi dan sebagainya., Sebab pen-

Jual akhir dari barang tersebut adalah terbatas pula, sehingga



mudah terjangkan oleh masyarakat atzu konsumen dzlzanm menyampai~

kan bzrang tersebut,

Berikut ini penulis mengemulksl
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dapat dipakai sebagai bahan pertimbangan
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mensrapkan

saluran distribusi yang tepat, misalnya sifat barang, sifat pe-
nyebsz ran, nodal yang dapat disedizkan mauzun jumlah pembelizn |
atau setiap kali venjualan dan sebagainya. Pertimb danganmenge-

nai sifat barang dapat berupa, cepat tidaknya

o

arang tersebut
mengalami kerusakan,. misalnya sayur-sayuran yang nilainya cepat |
turun bilsmana tertunda benyampaiannya kepada konsumen. Untuk

barang seperti ini cenderung untuk menggur Luran distri-
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busi pendek atau langsung sebab saluran distribusi panjang

bila diguhakan akan menambah biaya pengangxutan yang menyebzb-
kan harga untuk konsumen menjadi tinggi. Earang yang dapat

menggunakan saluran distribusi yang panjang misalnya bahan

banguran, mesin-mesin dan sbagainya.

2.2+3. Promosi

Hingga saat ini menjadi pendaﬁat unum bahwa suatu pro-
duk betapapun bermanfaat apabila kurang mendapat kepercayaan
darl pihak konsumen atau tidak begitu dikenal, dengan sendiri-
nya vroduk tersebut akan berpengaruh kepada kemanfaatannya.
Untuk menanggulangi peristiwa ini, biasanya suatu perusahaan
menempuh suatu cara untuk mempengaruhi konsumen agar produk

itu dapat terjual yakni melalui kegisztan promosi. Usazha ini me-




I'sncznaan dzn nengendalian yang baik, seterusnya dihzrapkan

Jadi setiap peruszhaan zkan selslu berusaha untuk mem-
cengaruhi czlon pembeli sehingga tercapai tujuan dan sSasaran

verusazhaan. Kegiatan promosi yang dilakukan suatu perusahaan

Q.

merupzkan pengzunazn kombinasi, Kombinzsi mzna dikenal dengzan

[0}

&va yang sering diistilahkan bauran promosi yang terdiriatas:

1. Advertising (veriklanan)

2q Personél Selling

5. Publicity

L. Sales Promotion

ad.l. Advertising
Adalah kegiatan promosi secara tidek langsung yzng di-
lakukan oleh peruszhaan untuk merangsang para pembelime-
lalui media tertentu seperti : surat kabar, ma ja lah,
radio, televisi dan sebagainya.

ad.2. Personal Selling
Yaitu segala bentuk penyajian lisan oleh perusahaan ke-

pada satu atau beberapa ¢alon pembeli.

O
f,
W

Publicity

Yaitu penyiaran berita tentang peruszhaan/»roduk yang
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sangkutan,
ad.4. Sales Promotion (Promosi penjuslan)
Yaitu semua bentuk insentif untuk mendorong terjzdinys
venjualtan, Sifatnya tidak kontinue dan berj
Bauran promosi (promotionzal mix) untuk setizp jenis

produk maurun industri adalah berbeda-beda. P
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ixlanan dan personal selling meruvakan alat promosi utama urniuk
barang dan jasa, dan dalam praktek kedua kegiztan tersebut |
dapat didukung serts dilengxapi dengan promosi venjuzlan. Se -
dang puolisitas davat membzntu dzlam memberikan keszan positif
bagi veruszhaan,

Heﬁentukan variabel promotionzl mix yang valing efektif
merupakan tugas yang sulit dalam managemen pemssaran., Dalam
praktek, managemen harus mencari kombinasi yang baik atas peng-
gunaar. alat tersebut, Disini kesulitan yang dihzdzpi adalah
bahwa managemen tidak dapat mengetahui secara pasti tentang

luasnya kegiatan periklanan, personal selling, promosi penjual-

hasil yang dapat dicapai dari pengeluaran-pengeluzran untuk ke-
glatan promosi yang sulit diketahui. Namun secara kwalitatif
dapat dicari hasil yang paling mendekati kebenarannya yaitu 1
dengan menggunakan pendekatan statistik.

Selanjutnya Radiosunu dalam bukunya mengemukakan sebazai
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berikut
"Perusahaan juza berusaha menstimulir Den-
Jualan dengen cara mengarahkan komunikssi
persuasif kepada para pembeli, kegiatan
ini disebut vromosin., 12)

Yang dimaksud dzlam kegiatan promosi ini antara lain‘
adalah periklanan, promosl penjualan, dan kegistan hubunganr-a-
syarakat,

Periklanan merupakan kegiatan yang bertujuzn untuk men-
beri tahu konsumen potensial perihal adanya barang dipasar, me-
rakinkan orang untuk membeli dan mengingatkan mereka selalu
atas adanya barang itu divasar. Hal ini meruzakan suatukegizt-
an jangka panjang densgan tujuan mencapai peningkatan secara
cepat untuk jangka waktu tertentu. Karena itu, kegiatan peril-
lznan jarang sekali memberikan kenaikan penjuzlan secara cepzat,

Promosi penjuzlan bertujuan untuk mencapai veningkatan
penjualan secara tepzt, dengan konsekwensi bzhwa tanpa usahé-
memelihara kegiatan tersebut, peningkatan penjualan tidakdapat
bertahan lama. Bilamana perusahaan belum mamdu menggantikan
suatu jenis produksi teetentu mengalémi kemunduran dengan pro-
duksi yang baru, maka untuk sementara promosi penjualan dapat
dipergunakan misalnya untuk menghindari produksi tersebut dari
bahaya kemerosotan.

Untuk barang-barang komsumsi, termasuk dalam kegiatzn

promosi penjualan misalnya potongan harga, pelayanan cuma-cuma

12 kadiosunu, Politik Pemasaran (Yogyakarta : bagian
Penerbit Fakultas Ekonomi Universitas Gaja Mada, 1980)hal 63-6L4
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dan sebagzinya, sedanskan untuk barang-bzarzng industrikegiat-

38}

an promosi penjualan meliputi antarz lain penysbaran buku ka-

talog, brosur-brosur, Pameran dan sebagsinya,

Hubun
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an masyarakat merupzkan semuz ks
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pertahankan dan meningkatkan kesan baik terhadzp perusahazn

tau hasil produksi oleh masyarakat atau xonsuzen, termasuk

W]

dalam kegiatan ini adalah hubungan baik dengan dunia per-surat
kabar dzlam arti selalu memelihara hubungan bzik denganmereka
perihal kegiatan dan kema juan yang dicapai oleh perusahaan.
Selanjutnya untuk memahani batasan nengertiandisekitzsr
promosi, maka menurut Nickles yang dikutivo oleh Basu Swasta
dan Irawan, memandang vromosi sebégai berikut :
"Afus informasi atau persuasif saru arah
yang dibuat untuk mengarahkan seseorang
atau organisasi pada tindakan yang men-
ciptakan pertukaran dalam pemasaran'.,l3)
Jadl promosi merupakan salah satu aspek penting dalam
managemen vemasaran, dan sering dikatakan sebagai berlanjut ini
disebabkan kzena promosi dapat menimbulkan rangkaian kegiatan

selanjutnya dari perusahaan.

2.2.L, Harga
Harga dapat dilihat sebagal satu-satunyaz unsur Marketirg
mixX yang menghasilkan bPenerimaan penjualan. Oleh karena meng-

hasilkan penerimaan venjuzlan, maka harga mempengaruhi tingkat

1
L3%Boion Byasta dan Irawan, Op, Cit, hal 340,
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penjualan, tingkat keuntungan serta mzrket share yzng dapzt
dicapai oleh perusahaan.

Di dalam keadaan persaingan
Jam dewasa ini dimana terutama szngat terzsa dalam pasar penm-
beli, muka veranan harga sangat penting terutazaz untuk menjaga
dan meningkatkan posisi perusahaan divasar yang tercermin di-
dalam Market share perusahaan, disamving untuk meningkatkan
penjualan dan keuntungan perusahaan, venetzpan harga akan mem-
pengaruhi kemampuan perusahaan mempengaruhi konsumen,

Menurut para ekonom, harga, niliai dan fzsdah (utility)

-

merupakan konsep-konsep yang sangat barkaitan. jtility adalah

atribut suatu produk yang dapat memuaskan kebutuhan sedangkan
nilai aéaiah ungkapan secara kuantitatif tentang kekuatan ba-
rang untuk dapat menarik barang lain cdalam pertukaran.

Dalam perekonomian kita sekarang ini untuk mengadakan
pertuxaran atau untuk mengukur nilai suatu produk kita meng-
gunakan uang, bukan sistem barter.

Junlah uang yang digunskan didzlam pertuxaran tersebut
mencerminkan tingkat harga dari suatu barang.

Dalam hubungan ini Basu Swasta DH dalam bukunya Azas-
azag Marketing memberikan pengertian harga sebzgai berikut :

"Harga adalah sejumlah uang (ditambah bebes |

rapa barang kalau mungkin) yang dibutuhkan

untuk mendapatkan sejumlah kombi§asi dari
barang beserta pelayanannya', 14

1LP'Basu Swasta DH, Azas-Azas Mzrketing, (Zdisi Kedua,
Yogyakarta : Akademi Keuzngan dan Businis 1979) hal, 147




Batasan diztas menekankan Jumlzh uang yang harus di-

bayarkan oleh vembeli untuk mendapatkan atau menilikibarang
vertentu, harga jual digzmbzrkan sebzgai kombinzsi dari barang
beserta velzayanannya, dimanz bizsanya venjuszl menetapkan harga

berdasarkan susunan kombinasi barang secara fisik ditambah be-

berap

H

J
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sz lainnya serta keuntungan yang memuaskan.

Seleajutnya Ch, Marbun dalam bukunya Harga dan kebi jak-

sanaan hargs, memberikan pengertian hargs adalah :

"Harga adalah tingkat vengorbanan yang me-
reka harus tangzung untuk memperoleh sesu-
atu barang/jasa karena memberikan kevuas-
an", 15) :
Pengartian di atas nampak bahwa konsumen mengorbankan
Jumlah uang (pengorbanan) dengan adanya kesediaan mengorban-
kan sejumlah uang mereka akan mendapatkan kepussan yang setim-
val dengan jumlah pengorbanan,
Kemudian. Alex S, Bitisem;tovmengemukakap pendapatnya
bahwa ‘yang dimaksud dengan harga adalah :
"Harga adalah nilai suatu barang/jasa yang
diukur dengan sejumlah uang dimana ber-
dasarkan nilai tersebut seseorang atau
pengusaha bersedia melepaskan baragg/Jasa
yang dimiliki pada orang lain', 1lb
Pada prinsipnya batasan di atas bertitik tolak pada

pembeli atau konsumen vang hendak membeli atau memiliki se-
o o

15Ch. Marbun, Harga dan Kebijaksanaan darga, (Jakarta :
Pusat Pendidikan dan Iztihan Departemen Perdagangan:1976)hal 15

16

Alex S Nitisémito, Qpo, Cit, hal 55.




jumlah bazranzg dan Jjasa herus mengeluarkan/mengorbankan sejum-
lzh uang sesuzi dengan nilai barang dan jasa tersebut dimana
adanya kesevzkatan antara pembeli dan penjual,

Ldapun dalam strategi penentuan harga, mznager harus
menetapkan dﬁlu tujuan penetavannya, tujuan ini berasal dari
perusahaan itu sendiri yang selalu berusaha menetapkan Baréb
barang dan Jjasa setepat mungkin. Oleh karena itu tinjauan kita
disini berawal dari segi menagemen perusahzan yzng mempunyai
kepentingan dengan masalah penetarzn harga.

Banyak verusahaan yang mengadakan pendekatan terhadap
penentuan harga berdasarkan tujuan yang hendak dicapainya. Ke-
putusan untuk menentukan sering pula melibatkan pimpinan ter-
utama prdduk baru. Penentuan tingkat harga tersebut biasa di-
lakukan dengan mengadakan beberapa perubahan:untuk menguji
pasarnya, apakah'diterima atau ditolak., Jika pzsarnya menerima
_pasaran -tersebut, berarti harga itu sudah sesuzi., Tetapi jika
mereka menolak, maka harga tersebut dirubah secepatnya, jadi
ada kemungkinan keliru tentang keputusan harga yang diambil
oleh mznager. Disini kita per;u menin jau apakah yang menjédi
tujuan bagi perusahaan dalam menetapkan harga produknya. ’

Tujuan-tujuan tersebut adalah :

1. Meningkatkan penjualan
2. Memvertahankan dan memperbaiki market-share
3. Stabilisasi harga

L. Mencapal target pengembalian investasi
L & o



5. ¥encapai laba maximum.

Secara .teoritis yan divakai dalarm venentuan hargz ada-

(00}

lah "maximum profit" dimzana xeuntungan maximun tidak mudzah di-.

peroleh karenz :

ad.l.

ad.2.

ad.3.

ad.L,

ad.5.

"l, Market penetration objective

2. Market skimming objective

3. Early-recovery objective

L. Satisficing objective

5. Produc-line promotion objective™ 17)
Market venetration objective, yaitu ﬁsaha,perusahaan un-
tuk merubah produk yang dijualnya guna memperbaiki kem—
bali keadaan penjualan produk menjzdi produk minima1 dan

stabil kembali tingkat penjualannya. Dalam hal ini di-

laksanakan dengan menentukan harga yang rendah.

Market skimming objective, adalah bertujuan untuk mengu-
asal harga yang dirasakan verlu dikuasai dipasaran umum,
Early»recovery objective,tadalah*perusahaan yang menjadi
leader divasaran dalam menentukan harga.

Satisficing objective, adalah penentuan harga berdasar-
kan nilai-nilai satisficing,

Product-line promotion objective, yaitu bertujuan untuk
mendapatkan leader price dipasaran walaupun pada mulanya

harus mengalami kerugian.,

17) Philip Kotler, Opb, Cit, hzl 251 - 252




Dalam penyusunan harga yang praktis, maka perusahzzn

sering menganbil patokan pada tiga b

0]

gian besar yaitu :
"l, Cost-oriented pricing
2. Demand-oriented pricing
5. Compotition-oriented pricing". 18)
ad.l. Cost oriented pricing, adalah merupakan penentuan harga
berdasarkan biaya Yang dikeluarkan.,
ad.2. Demand oriented pricing, yaitu didasari atas tingkat per-
mintaan divasaran.
28 .3, Compotition oriented pricing, yaitu penentuan harga ber-
dasarkan tingkat persaingan dipasaran dalzm penjualz

barang-barang tersebut.

2.3. Pengertian Market Share (Pangsa Pasar)

Meningkatkan terus penjualan serta upaya mengadakan
perluaéan usaha dzpat diartikan sebagal sualu cara yang di-
tenpuh oleh perusszhaan untuk mempertahankan kelangsungan hi-
dup Dverusahaan. Jadi apabila terdapat perusahaan yang tidak
memperhatikan hal ini sudah dapat dipéstikan akan membahaya-
kan kelangsungan hidup perusahaan. Karena dari waktu kewaktu
terjadi perubahan akibat perkembangan dan kemajuan manusis
dari kehadiran ilmu pengetahuan dan tehnologi, akan membuka
kemungkinan besar hadirnya persaingan ketat antar sesama pe-

rusahaan. Perusahaan yang sudah ada akan memanfaatkan situ-

1544, hal 254 - 258

L8



asi ini dan memungkinkan munculnya perusahzan-perusahaan baru
sebagzi saingan.

Oleh Burkirk memberikan pengertizan tert
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“bagail berikut
'“larzet share is the Ratio of & compzny's

L
faCol
sale ta the total industry saiss of on 19)
either an actual or opotential basi'sn 19
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Jadi Market share disini adalah perbzndingan antara pen-
Jjualan peruszhaan dengan penjualzan ihdustri'secara keseluruhan
baik atas dasar aktual penjualan maupun potensial penjualan.

Peruszhaan yang tergolong ke dalam pserusahaan kader se—
lalu mempertahankan market share, untux golongan follower men—
cari kelemahan-kelemahan perusahaan kayu. tersebut untuk mere-
but market share-nya.Kelemahan dan kelengahan gyaty perusahzan
akan merupakzn kesempatan baik bagi perusaan saingan untuk me-
rebut pasar guna meningkatkan market. share-nya. Oleh karena itu
perusahaan harus terus waspada dan berusaha Ke arah peningkat-
an jumlah penjualan perusahaan,

Market share suatu perusahaan .dapat ditingkatkan dengan
Jalan meningkatkan kegiatan pemasaran verusanaan seprti :
1. Mengadakan dan mendorong penjualan melalui sistem harga mi-

salnya dengan memberikan potongan bzgi pembeli tunai atau

‘menetapkan harga jual yang lebih murah dengan meningkatkan

19) Richard H. Buskirk, Princivle of Yarketing The Mana-
gement View, (First Edition : lew York : Holl Rine Hart and
wiston, inc, 1964) hal 287.

T



efextivitzs dan efisiensi produksi untuk menurunkan harga
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5. Menzauakan perbaikan dan peningkatan suatu produk dan meng-
hasilkan broduk dengan bermaczam-macam produk tersebut dapat
memasuki promosi dengan mendemonstrzsikan produk baru untuk
menzrik langganan baru.

5. Meningkstan kegiatan inovasi produk, sehingga dapat memasuki

pasar.dengan produk baru yang lebinh berdaya sguna.

Marketl share perusahaan adalah meruvzkan szlah satukri-
teria ataﬁ ukuran keberhasilan meanagemen perusahaan dalam me-
ngejar tujuannya. Kegiatan perusahaan dalam pemasaran yang di-
laksanakan untuk meningkatkan market share verusahaan harus di-
arahkan, ditgjukan pada langganan yang sudah ada dan kepada
langganan potensial guna menarik dan mendorong mereka melaku-

kan pembelian,
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BaB III
METODE PEFELITIAN.

3ele Dzerah Penelitian

sung da £T. "Sulawesi Saw-

(03]
Q¢

Penelitian venulis lan

na
mill di Ujung Pandang yang terletzx d

i Jalan Sinassara Xeca-
matan Tallo Ujung Pandang,
3.2. Jenis Dan Sumber Data

Data yang diperoleh dari penelitian ini adalah bersum—
ber dari :
1, Data Prirmer

Diperoleh secara langsung dari responden, dalzm hal ini de-

X

ngan jalan wawancara serta mengzmatli langsung mengenzi ke

r

adaan perusahzan dan aktivitasnya.
2. Data Sekunder

Berasal dari laporan-lavoran perusahzan dzn dokumen-doku-

il

men tertulis yzng punya hubungan dengan penulisan skripsi.
Disamping itu dilakukan study pustaka dengan mempelajari
buku-buku yang secara langsung verhubungan dengan skripsi

penulis,
3.3. Metode Pengumpulan Data

Di dalam melakukan penelitizn, penulis menggunakan be

berapa metode mengumoulan data :

1. Penelitizn Kepustakaan (Library Research)

Hal ini dimaksudkan untuk mempderoleh pengetahuan atau te-
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dengan judul yang dibahas zdalan sespagai beri

1.

N
ny

verasionsl ‘

Adazun defenisi Overasional yang berkzitan langsung -

Pasar, yaitu tempat berkumzulnya sejumlzah pembeli dan

venjual dimana t

D
=

(M)

jadi <ransaksi jual beli barang yang ‘
ada diszna. |
Pemasaran, yaitu kegiatan manusia yang diarahkan untuk %
memuaskan xebutuhan dan keinginzn melzlui proses pertuka |
ran.

Marketing Mix, yaitu =merupakan seperangkat variabel yang

|
|
ddpat dikontrol untuk mempengaruhi tingkat pasar. ‘
Product, yaltu sesuatuo yarg dapat ditawarkan kepésar un- ?
tuk mendapat perhatian, permintaan, pemaksian, atau kon- ?
sumsl yang dapat memenuhi keinginan atau kebutuhan = me |
liputi benda fisik,jasa,orang,tempat,organisasi,dan gaga ‘
san. ;
Place (saluran distribusi)?:yaitu lembaga-lembaga distri- j
butor atau lembaga-lembaga penyalur yang mempunyai kegia

tan untuk menyalurkan atau menyampaikan barang-barang

dan jasa-jasa dari produser ke konsumen.

Promotion (promosi), yaitu kombirasi strategi yang paling
baik dari varlabel-Vvariabel periklanan,personal salling

dan alat promosi lainnya, yang semuanya direncanakan un-

tuk mencapal tujuan penjualzn, [
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Price (harga), yaitu jumlah uang (ditambah beberapa kalatu
mungkin) yang ditambzh untuk mendznatkan sejumlah kombi-

-~

nzsi dzri produk cdzn pslzyan

I\

any

\V)

Mstode Least Square, yaitu metode yang dipergunakan untuk

ngan pengamstan-pengamatan yzng sebenzrnya.

1

‘zrket Snare! yaitu perbandingan antara penjual perusa--

1zan yzag bersangkutan dengan penjualan perusahaan seca-

o

r= keseluruhan,

Tzta Urut Pembahaszn
Guna memudahkan penyusunan skrivosi ini, disusun tata

pembahzsan sebagai berikut :

BEzb Pertama : Pendahnuluan, 3ssmbzhasanaya menyangkut ILztar Rela-

kang Masalah, Masalzh Poxok, Tujuan dan Xeguna-

an Penelitian, Hipotesis kerja.

Bab kedua : Menguraikan tentang kerangka vikir yang terdiri

dari Pengertian Pasar, Pemasaran, Marketing Mix,
Product, Place, Promotion, Price, Metode Least

Square, Market Share.

Bab Ketiga : Menguraikan tentang :tetodologi/metode Deneliti-
(&) c o o

an, Jenis dan Sumber pata, Metode Pengumpulan

Data, Metode Znalisis dan i“onsep Operasional.

Bab keempat : Meruvakan gembaran umum Dderusahaan yang terdiri

dari gsejzrah singkst vendirian perusahaan,struk
&) & b
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Beb kelima : Merupzkan bab analisis yang membzhas masalah
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Bab keenam : Yang merupakan bab terakhir, berisi Tesimpulan,
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KaT PT SULAWESI Sii MILL
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Perusahaan ini di dirikan oleh tuan i.Szmpetoding
orang pengusana tribumil yang berdomisili di Jjung Pandang
pada tanggal 5 Hei 1979 dengan nomor Akte 14 di Ujung Pandang
yang berbentuk perseroan terbztzs (PT) Notaris J. Dimanau,SH.

Dua tahun kemudian pada tanggal 2 Agustus 1979 perusa-
hazn ini mendzpat vengesahan dari menteri kehzkiman nomor Ak-
te 6. Dan saat itu pula membuka kantor di jalan Jenderal Su-
dirman yang kemudian beralih ke jalan Sinassara di Kecamatan
Tallo Ujung Psndang.

Pada mulanya perusahaan ini mengelolza kayu (pengerga-
jian) berdasarkan pesanan yang berasal dari konsumen pemakai
kayu. Kemudian perusahaan ini mengalihkan uszhanya dibidang
pembelahan kayu/kehutanan walaupun Zengan ussha kecilan.

Dengan melihat adanya verkembangan Ikspor yang semzkin
neningkat dan prospek yang menguntungkan bagi perusahsan ini,
maka oleh pemilik peruszhaan menga jukan permohonan izin hak
vengusaan hutam kevadz kewzda Menteri Pertanian Cqg xehutanan,
untuk mengelolah kayu di Daerzh Tingkat II Mgmuju di Sulawe-
si Selatan sehingga mendspat izin No.FA/N/0/019/XII/1980 dan

SK HPH No.675/Kpts/um/1981 tanggal 20 Mei 1931,



Sejak’pefusahaan ini memperoleh Surat Keputusan Hak
Penguasaan Hutan (SK HPH) dari Dirjen Kehutanan, mska sejak
itu pula mulai beroperasi dengan mempe?luas sektdr pemasaran
balk dalam negeri maupun luar negeri,.

Kemudian pada tanggal 18 Desember 1982 dengan terbi- |
langnya surat Persetujuan Tetap Ketua Badan Koordinasi Pena-
naman Modal tentang penanaman modal dalam negeri No.199/1/
PMDN/1982 maka Pt. Sulawesi Saw-Mill semakain memperluas bi-
dang usahanya yaitu ;

- Penggergajian (Saw-Mill)

- Pengeringan (Dry Ki11)
= Pengolahan kayu lainnya (Woods Working)

4,2, Struktur Organisasi Perusahaan
Struktur organisasi adalah merupakan salah satu sya-
rat untuk dapat menunjang berhasilnya sebuah perusahaan.
Oleh karena itu perusahaan harus memiliki dan disusun secara
baik disertai demgan oembagian tugas dan tanggung jawabd yang
Jelas kepada karyawan dalam menjalankan tugas. Tanpa adanya
suatu organisasi yang mantap bisa mengakibatkan kesimpang
siuran dalam menjalankan tugas para pekerja masing-masing.
Pada PT."Sulawesi Saw-Mill" ini penggunaan tenaga ker-
.ja menurut bidang kerjanya yaitu ;

1. Dewan Komisariat 2 orang




2. Direksi 1l orang

3, riznager 6 orang

L, Texnik l 36 orang ‘
5. Administrasi . 86 orang

6. Lain - lzin 166 oran

29/ orang

09
= _‘&._. =

Pengzunzan tenaga asing sebenyak 12 orang yang bera-
sal dari Korea dan Jepang yang mempunyai keahlian dibidang
teknik/produksi, terdiri dari bidang saw mill 8 orang dan
wood! working L4 orang. |

Pada perusahaan-ini pimpinan adalzh pemiliknya sendi-
ri, yamg secara langsung memimpin kegiatan-kegiatan perusaha- |
an dan menent ukan kebljaksanaan-kebijaksznzan perusahaan 1
baik yang bersifat intern maupun ekstern atau hubungan de- ‘
ngar pihak-pihak lain.

Struktuf perusahazn ini berbentuk staf dan 1ini, hal l
ini dapat dilihat dari hubungan strukturil antara bahzgian
yang satu dengan bahasan yang lainnya dalam menjalankan tu-
gas-tugas mereka. s : ; P |

Untuk lebih jelasnya, maka dibawah ini penulis mene- |

. \
mukan skema organisasi yang ada dalam perusahaan ini lihat }

skemz pada halaman berikut.
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yang dipercayakan untuk memimpin peruszhazn ini dan bertang
sung Jjzwabd sepenuhnyz =tas segzla keziztan veruszhsan seca-

sing-mzsing mezoerlkan nasehat kenzda direktur utama.

Delam menjzlankan tugasnya sehzri-hari direktur uta-

1,4
L

mz oOleh duz direl

=
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1. Direktur Bah;

2. Direktur £2hzgizn Administrasi dan Keuzngan Perusahaan.
Seperti rencznszan anggaran perusahaan, perhitungan biz-

ya-biayza produxsi, mengusahakan dana yang dibutuhksn oleh
perusahzan czn sebagal bendaharawan perusahaan,

Disampinz Direktur Utama dibantu oleh beberapz Fepa-

la Pagian (Manager) dan bertugas sebszgai berikut :

=]

1. Kepala Bzhagian Perdagangan dzn Temzsaran
Bertugas untuk memasarkan hasil produksi baik dalam gege-

ri maupun luar negeri.

perusahaan tersedut.

3. Kepala Ban:zzizn Lesistik,
Bertugas mengurus versediaan mz2kaznan untuk kebutuhan kar-
yawan yang bertugas di proyek-proyek.

L, Kepala Bagizn Froduksi.

2. Kepala Bagian Penbukuan, bertugas mengurus pembuktian dari
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ori yang dapat melandasi dalam penganzlisaan data, mela-
lui. lzporan-laporan venelitian yang telah dilzkukan Sebe
lumnyz yang ada kaitannya dengzn judul yang dibzhss.
2. Penelitian Lzozngan (Field Research)

Penelitizn ini dimaksudkan untuk memderoleh data yang le~:
bih sempurna secara langsung pada perusahaan, cdan menga-
dakan Wawancara'langSung dengen rpimpinan verusahaan dan

staf untuk memperoleh bzhan-bzhan dokumentasi (laporan)

sebagai data sekunder.

2elte Metode Analisis

Untuk menganalisa data yang diperoleh dari peruszhaan-
ini dipergunakan peralatan analisis yaitu : '":IETODE LEAST
SQUARE"

Y'=a + bX
dimznz untuk mendapatkaﬁ varilabel a daa b digunakan persama-
an sebagai berikut :

I. 7Y =N P

IISXT=.aS%X + p=2xe 29
dimena N = Jumlah data (tahun)

X Periode waktu

Y Jumlah penjual pada tiap tahun

XY= Hasil perkalian dari jumlah penjualan dengan peri-

ode waktu,

20-anto Dayan, Pengantar Metode Statistik (Jakarta 3
Lembaga Penelitian, Pendidikan dan venerangan E<onomi dan so-
sial, 1972) hlm 274-275.
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Bertugas mengurus mulai dari saat penebangan kayu, sampai
proses produksi kayu selesai.

5. Kepala Bagian Pelayanan.
Bertugas mengurus pengangkutan kayu, karyawan dan peleng-
kapannya dari daerah-daerah ke proyek-proyek.

6. Kepala Bagian Stevedo Ring.

Bertugas mengurus pemuatan kayu diatas'kapal.

L.4, Aspek Produksi

Pelaksanaan dan penguasaan hutan oleh perusahaan ini
berdasarkanizin dan hak pengusahaan(HPH) SK HPH No-675 KPTS/
UM/1982 tertanggal 20 Mei 1982, Izin terscbut oleh Direktur
Jendral_Kehutanan dan areal yangrterletak di Daerah Tingkat
II Mamuju seluas il0.000 Ha., Hanya 98.000 Ha yang berbentuk
hutan dan selebihnya 12,000 Ha merupakan areal perladangan,
belukar, rawa-rawa dan bekas perkampungan yang sulit dieks-
pPloitasi. |

Jenis-jenis kayu yang dikelola oleh perusahaan ini
ialan : '
1. Kayu Hitam (Ebony)
2. Kayu Palapi
3. Kayu Nyotoh
L. Kayu Bintagor
5. Kayu Durian
6. Kayu Talise
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Jakan secarea mexzanis, pzcda tempat tersebut dibuat "Pier" un

5

tuk pembongkaran dan pemuatan bsrang-barzng seperti bzahzan

bzkar dan alat-zlat lain, Disamping itu pula dibuzt jalan-
jalan yang terdiri dari :

- Jalan uta menghubunigkan "Base Camp" demgan daerah

\U
IS}
Y]

yan

(0]

produksi{{log pound).
- Jalan lintas yang menghubungkan jalan utama densan daerah
produksi.
Adapun sarana perlengkzpan dari umit usaha yang digu-
nakan terdiri dari :
- Untuk komunikzsi,
yaitu telepon,telex, faximile dzn lsin-l=zin,
- Untuk penebangan, y
yaitu'chair saw, kampak dan parang.
- Untuk pengangk.n darat,
yaitu traktor, yarders, loggingtruck dan dumptruck.
- Untuk pengangkutan laut, '
yaitu Jonhson out boat 4O Hp dan tog boat -

Kegiztan-kegiatan yang dilskukan dalam proses pro-
o F



duksi kayu yzitu :

l.

Penarikan.

Yaitu setelzh kayu ditebang dan dipotong kemudian ditarik

E:J) |

ketempat yang dapat dilalui oleh truck-truck, dalam pe
rikan ini digunakan yarders dan traktor.

Pengtnasan.

Setelzh kayu ditarik ketempat vemuatan dan sebelum di-
angkat ketepi pantai, (pier) terlebih dahulu diadakan
pembérsihan terhadap kayu tersebut yzitu pengupasan.
Pengukuran yzaitu kayu yans telah dikuvoas dan dibersihkan
kemudian diukur sesuai dengan standard yang memenunhi
syarat atzu ukuran yang telah ditentukan.

Pengangkutan,

yaitu karena jarak antara blok tebangan dengan base camp/
log pand adalah sepanjang 30 km terdiri dari 30 km jzlan

asuk sedangkan jalan cabang yang menghubungkan, antara

. :

petak-petak tegangan dengan Jjalanan mzsuk adalah 15 km,
maka untuk vengangkutan ke truck digunakan log fork di-
samping itu digunakan sejumlah alat‘pengangkutan lain

seperti traktor dan yarders., F %

LS



6. Pengergajian.
Yaitu melakukan penggergajian sesuai ukuran yang telah di-
tentukan oleh permintaan pasar (konsuren).

7. Pengeringan.
Yaitu melakukan pengeringan dengan menjemur dan alat-alat

Yang telah disiapkan agar kadar air dalam kayu berkurang.

Dalam tahun rencana 1988/1989 perusahaan ini mengala-
mil kelusuan produksinya yang disebabkan oleh lesunya pasaran
kayu dan berkurangnya target yang diberikan kepada perusaha-
an ini. Akibatnya adalah tenaga asing dipulangkan kenegeri-
nya, disamping itu juga tenaga-ternaga pribumi (Indonesia)
Juga sudah mampu menggantikan kedudukan tenaga asing.

Rencana produksi perusahaan untuk tahun 1989/1990 ada-
lah 150,000 M3 dan luas tebangan pada tahun yang direncanakan
tersebut adalah 3400 Ha. .

L.4, Aspek Pemasaran

Pemasaran adalah segala aktivitas yang dilakukan untuk
Pemindahan barang dari produsen ke konsumen. Dalam pemasaran
itulah dilakukan apa yang disebut fungsi marketing yang meru-
pakan ukuran keberhasilan sesuatu perusahaan untuk memasarkan
hasil produksinya dalam situasi persaingan diantara penghasil
bararg yang sejenis.

Adapun daerah pemasaran hasil produksi PT."Sulawesi

Saw-Mill" adalah meliputi Daerah Sulawesi Selatan dan seki- -~
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tarnya, yang disalurkan secara langsung kepada konsumen dan

industri pemakai kayu. Disamping itu juga rerusahaan pengeks-

por keluar negeri,

Sedangkan kebijaksanaan vyang ditempuh dalam memasarkan
hasil produksi PT.'"Sulawesi Saw-Mill" ini adalah sebagai Beri-
kut :

l. Untuk pemasaran dalam negeri perusahaan menempuh sistem
renjualan secara kredit dan cash, dimana penjualan yang di-
lakukan secara langsung kepada konsumen sedangkan penjualan
secara kredit yaitu penjualan yang ditujukan kepada agen-

agen penjualan kayu.

2. Untuk pemasaran keluar negeri perusahaan ini menempuh sis-

tem penjualan secara L.C. (Letters of Credit).

Adapun kebijaksanaan atau service yang ditempuh oleh
perusahaan kayu tersebut adalah dengan mengantar hasil produk-
sinya atau hasil olahannya, ketempat pembeli atau langganan.

Di Ujung Pandang, tercatat ada 10 perusahaan pengolah
kayu yang memperoleh izin hak penguasaan hutan dan selebihnya
masih dalam proses untuk memperoleh izin HPH dari Menteri Ke-
hutanan. PT."Sulawesi Saw-Mill" menempuh urutan ke III dari

10 perisahaan rengelolah kayu yang mendapat izin HPH yaitu
izir penebangan (produksi). pr, "Sulawesi Saw-Mill" memperoleh

1zin dari Menteri Kehutanan seluas 110.000 Ha, ini berarti

bahwa perusahaan imi menempatl urutan yang cukup baik Hiantara

.




parusahaan sejenis yang terdapat di Gjung Pandang. Hal ini

3

dapat dibuktikan dengan memperhatikan tabel- I -berikut ini :
TABEL I
PERBANDINGAN LUAS AREZAL
PERU3AHAAN SEJENLS (PZiGELOLAAT Ka¥U )

SULAWESI SZLATAN

" DALaM He )

Nama Perusahaan Luas Areal
1. P.T. Zeds & Co 258000
2. P.T Serdid 117.000
3, P.T Sulawesi Saw-Mill 110.0G0
) 4. P.T Gulat 51,000
5. P.T Intan-Ezrmata L7.,000
6. P.T Masku 50.000
7. P.T Gemini Timber 65.000
8. P.T Palapi Timber 64,000
9, P.T Parawzksn i 55.000
10. P.T Rante Mario 50.000
4 =l

Sumber : Kantor Cinas Kehutanan Propensi Sulawesi Selatan.
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BAB V
EVALUASI PEMASARAN KAYU PRODUKSI PT."SULAWESI
SAW-MILL'" UJUNG PANDAN

5.1, Analisa Perhitungan Penjualan Kayu

5.1.1. Trend Penjualan

Pada dasarnya, prospek pemasaran atas produk perusaha-
an dimasa yang akan datang dapat dilihat dari aktivitas dan
penjualan yang telah dicapail oleh perusahaan selama beberapa
tahun terakhir ini. Biasanya akan terlihat pada grafik trend
penjualan pada suatu periode tertentu. Hal ini akan diketa-
hui posisi gerakan dari garis trend tersebut yang akan meru-
pakan salah satu cara yang sangat penting bagi penyusunan pe-
rencanaan secara keseluruhan. |

Untuk memperoleh gambaran mengenai trend penjualan ka-
yu yang telah dikelola oleh PT.'Sulawesi Saw-Mill", maka pe-
nulis hanya memperhitungkan realisasi penjualan kayu selama 5
tahun terakhir sebagai dasar perhitdngan.

Berikut ini diperlihatkan realisasi penjualan (jumlah)
Yang telah dicapal oleh perusahaan kayu PT."Sulawesi Saw-Mill"
pada periode tahun 1986-1990 (Lihat tabel II).




TABEL II
REALISASI PENJUALAN KAYU PRODUKSI PT.
HSULAWESI SAW-MILL"™ (DALAWM M- )

PADA TAHUN 1986=-1990

PENJUALAN _
TAHUN TOTAL PENJUALAN
DALAM NEGERI LUAR NEGERI
1986 13.261,796 10.441,794 238703,59
1987 14.637,27 10.038,10 24 R675,57
1988 7.017,47 12.032,83 19.049,50
1989 10.429,75 12.429,75 22.859,50
1950 13.684,59 1397550 27.660,09

117.948,20
Sumber : PT."Sulawesi Saw-Mill" (Data telah diolah)

Berdasarkan tabel diatas, nampak pada mulanya bahwa
Jumlah penjualan kayu PT."Sulawesi Saw-Mill" meningkat yaitu
pada tahun 1987 akan tetapi pada tahun 1988 jumlah penjualan
dalam negeri terlihat memgalami penurunan. Hal tersebut di-

sebabkan karena perusahaan ini mengekspor xayu dengan adanya

~kebijaksanaan pemerintah dalam bidang industri kayu sehingga
penjualan L.N. (Ekspor) meningkat pada tahun 1988.
Selanjutnya dari tabel II dapat dihitung nilai trend
penjualannkeseluruhan yakni dengan menggunakan metode least
square (pangkat dua tefkecil) untuk mencari hubungan antara
faktor-faktor waktu dan volume penjualan pada waktu yéng ber-

sangkutan, yang biasanya digambarkan dalam persamaan garis



trend Y = a + bX. Untuk mendapatkan nilai trend tersebut, ma-

a

Al s
ka pada tabel III dibawah ini dapat dilihat perhitungan seba-
gal berikut :

TABEL III
PERHITUNGAN TREND PENJUALAN PT."SULAWESI SAW-MILL™
DENGAN METODE LEAST SQUARE
(1986-1990)

JUMLAH PENJUALAN -
] (1) (%) (XY) x| (h
1986 23.703,59 -2 | =47.407,18 L | 22.298,21
1987 2k 675,37 =1 | =24.675,37 1 |22.943,93
1988 19.049,50 0 0 0 |23.589,65
1989 22.859,50 1| 22.859,65 R, . 255,57
1990 |  27.660,09 2 | 55.320,18 L |24.881,09

i =5 " | y=117.948,28 . | 0 6.457,21 |10

Sumber : PT."Sulawesi ééw-Mill"
Data telah diolah

Dari tabel III, diketahui bahwa Y adalah jumlah penju-
alan pada tiap tahun Xl merupakan periode waktu, XY adalah ha-
s1l perkalian jumlah penjualan dergan periode waktu dan Yl
adalah nilai trend yang diperoleh dengan menggunakan metode

least square, dimana garis tersebut adalah Y'= a + bX dimana
untuk mendapatkan nilai variabel a dan b digunakan persamaan

I. Y =-Na + b&X



Jgt+7 = a¢x + b £ x°

N = lamanyz periode waktu dari venjuslan
a = Nilai trend dari periode dasar
b = Pertambahzn vertahun sscarz Inier.

Dari persamsan tersebut dizatas, maka nilai a dan b da-
patl diketahui dengan jalan mensubtitusikan angka padza tabel

ITIT pada persamzan dibawah ini

117.948,28 = 53 + O
6 \ESTET TS0 TS
Sa = 117.948,28
a = 23.589,65
10 b = 6.457,21
b = 645,72, ,

Jadi persamsan garis trend y'= 23.589,65 + 645,72 (x) dengan
demikian dapat dihitung trend pada setiap tahunnya adalah se

bagai berikut :

1986 Y1 = 23.589,65 + 645;72 (-2) = 22.298,21
1987 Y- = 23.589,65 + 645,72 (-1) = 22.943,93
1988 ¥ = 23.589,65 + 645,77 ( 0) = 23.589,65
1989 Y1 = 23.589,65 + 645,72 (1) = 24.235,37
1990 ¥ =23.589,65 + 645,72 (2) = 24.881,09

Sehingga grafik penjualan dan grafik gzris trend dari

tahun 1986 sampai dengan tahun 1990 dapat dilihat pada gamba
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grafik sebagai berikut :
GAMBAR GRAFIK PENJUALAN DAN TREND

PENJUALAN =~ PT. " SULATESI
SAW-MILL'"1986-1990

50 L Ooo " T 7

25.000 /\_\_ =
20.000 =
15.000

10.000
5.000

1986 1987 1988 1989 1990
Sumber data : Hasil Perhitungan Sendiri

= Gambar garis grafik penjualan

Gambar garis trend penjualan

Pada gambar tersebut diatas, dapat dilihat gerakan pen-
Jualan mengalami kenaikan dan penurunan yaitu pada tahun 1987
mengalami kenaikan dan kemudian menurun pada tahun 1988 dan

selanjutnya tahun 1989 sampai 1990 semakin meningkat.

Dengan demikian jika dilihat gambar grafik trend (1ini-
er) penjualannya mengalami suatu perkembangan yang baik dari
tahun ke tahun. Hal ini berarti bahwa prospek penjualan kayu
pada PT;"Sulawesi Saw=Mill" ini mempunyai kecenderungan akan

meningkat atau bertambah baik dimasa yang akan datang.
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5.1.2. Estimasi Trend Penjualan

Berinjak dari realisasi penjualan yang telah dapat di-
capai oleh perusahaan pada beberapa tahun yang lalu, maka un-
tuk mendapatkan gambaran mengenal estimasi trend penjualan
dimasa yang akan datang penulis hanya mengadakan peramalan
untuk masa 2 (dua) tahun kedepan yaitu untuk tahun 1991 sam-
pai dengan tahun 1992 dan tetap akan dilakukan dengan meng -
gunakan metode least square,

Adapun sebagai dasar peristiwa untuok mengadakan perhi-
tungan peramalannya, disini penulis bertitik tolak pada rea-
lisasi penjualan tahun 1989 sampai dengan 1990 atau dengan
kata lain dijadikan data peristiwa adalah keadaan penjualan
setelah keluarnya keputusan pemerintah vaitu surat keputusan
bersama tiga menteri (SKB) sampai pada saat sekarang.

Untuk lebih jelasnya perhitungan peramalan penjualan
tersebut dapat dilihat sebagai berfkut :
25.589465 +:645,72 (3)
23.587,65 + 645,72 (4)

Dengan diketahuinya estimasi trend penjualan untuk dua

1981 Y1
199 Y1

25.526,81

26.172,53

tabun yang akan datang sebagaimana yang tertera pada halaman
depan, maka rencana yang sangat membantu dalam penyusunan
rencana pemasaran yang merupakan ujung tombak kesuksesan pe-

rusahaan dimasa yang akan datang.
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5.2. Prospek Pemasszran XKayu Produzsi PT.Sulawesi Ssw Mill

Sebagaimanz telsh diketahui bahwa, untuk mempertahan

- o A o Y - o i R rm vy = 34 -l sl e
kan atzunun memperkxust pasaran kayu yang diolah oleh PT Sul

- Produk, Place, Promosi dan

Dari keempat komponen inilzh selazjutnya penulis akan mengs

nalisa pemaszran kayu produksi PT., Sulzwesi Saw Mill.

5.2.1. Produk.(Barang)
Sebagzimans telah diketahui bshwa, sifat dari bzrang

hasil produksi itu dapat mempeagzruhi permintaan konsumen.

Adapun sifat dari barang produksi dapat berupa mutu,bentux

warna dan sebagainya.

Szw Mill dalam melzkszan

k

141
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Khusus bagi PT. Sulawesi -
pengolahan kayu memproduksi berbzgai jenis kayu seperti ;
kayu hitam, kayu palapi, kayu ayatoh, kayu bitangor,kayu du
rian, kayu talise, kayu gita-gita, kayu binuang yang dipb—
tong-potong ukuran 4 sampai 5 meter umtuk pasaran :dalam
negeri) dan 1,25 meter (untuk pasafan luar negeri) yang
berukuran berbeda-beda yaitu mulai dari ukuran 1 x 5 cm
(les, 2 x 3 (Reng), 3 x 5 Cm dan lzin-lain atau sesuail & -
ngan ketentuan gxport (permintaan pasar).

Khususnya kayu hitam tidak ada ketentuan ukuran se-
bab kayu tersebut sukar di dapatkan, kayu seperti ini *ba-

nyak terdapst divulau Sulawesi khususzya di Sulzwesl Se-
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ulawesi tengah, oleh sebab itu kayu tersedbut

sangat tinggi kwalitetnya dan sangzt digemari oleh oleh

batas-batas ztau ujung-ujung potonzgzn

&

yu tersedut, Hal

ini dilakukan untuk menguranzi atau menghambat keluszr m=suk-

nya air dari luar dalam kﬁyu. Dan yang paling utamz adalzh
untux menetavkan dimensi kayu terhzdap perubzhan kadar zir
didalam kayu sehingga nantinyz akan mensurangi terjadinya
retak atau peczhnya serat kayu apabila telzh sanpal kepada
konsumen zkhir.

Jika dibandingksn dengan jenis-jenis kayu yang bere-
dar dipasaran yang tidak diproduksi oleh PT., Sulawesi m=ka
mutu kayu yang diproduksi oleh PT.ini misalnya jenis kayu
palapi dari segi kwalitas memvunyai kwalitas yang sama de-
ngan jenls kayu bayam dan kayu jati. Begitu pula jenis kayu
Rimba lainnya, seperti kayu nyatoh, kayu.durian, kayu binta
gor, kayu gito-gito, kayu talise, kayu binuang umumnya bera
sal darli vedesaan pulau kalimsntan.

Masyarakat sulawesi selatan utam;nya di Xotamadya

Ujung Pandang lebih mengenal dengan sebutan kayu bayam dan

kayu samarinda. Hal ini disebzbkan oleh karena pada uzumnya:

i - x ¥
kayu bayam dan kayu samarinda digunakan untuk bahan banggn—



an oleh kontraktor dar sudah menjadi ketentuan atau syarat
dalag.bestek (perjanjian borongan), bahwa hanya kayu bayam
dan kayu samarinda yang digunakan pada bangunan khususnya
bangunan-bangunan seperti SD Inpres, Rumah Sakit, Puskesmas
dan lain-lain.

Produk PT. Sulawesi Saw Mill dalam pengolahan kayu
. mempunyai berbagai jenis, volume, kualitas. ﬁntuk lebih je-
lasnya tabel VI dibawah ini memperlihatkan hal-hal tersebut
(1ihat disebelah pada tébel vI).
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HAi3IL PRODUKSI PT. SULAUESI Siv MILL
Z

r;les e KWL TT25/ f v%ig?s Nz%gégﬁgaeg/ma
1. Kayu Hitam Utama ; 222 ,6 2.000.000,-
(Ebony)
2. Kzayu Pzlapi I (Satu) 9813 385.000,-
3. Kayu Hyotoh ITI ( Dua) 10.094,7 200.000 ,-
4. Kayu Bintangor | IT ( Duz) 8.028 200.000, -
5. Kzayu Durian IT ( Dua) LeLite, 7 4 200.000,-
5. Kayu Tzlise II ( Dua) 10.822 200.000,-
7. Kayu Binuang IT ( Dua) 1.078 200.000,-

Sumber data : PT. Sulawesi Saw Mill (Data telah. diolakh).

Dengan melihat tabel tersebut diatas, dimana hasil
produksi PT. Sulawesi Saw Mill tzhun 1990 telah mencapail 38.
969 m3. Sedangkan penjualan yang telah dicapai sebanyak 27.
600 m3 atau 70 % (lihat tabel II). Bzl ini berarti bzhwa per
kembangan venjualan peruszhaan ini cukup baik.

Produksi perusahaan ini mempunyzi kwalitas cukup baik
dan daya tzhan yang lama mengakibatkan produk tersebut laku
dipasaran baik dalam negeri maupun luar negeri. Eal ini da-
vat dibuktikan dengan adanya peningkatan dalam jumlah panju

alan yang dicapal oleh perusahazan selzma beberapa tahuﬁ te-



rakhir ini yaitu pada tahkun 1990 (Lihat tabel II).

5.2.2. Place (Distribusi)

Place, oleh Kotler diartikan sebagai saluran distri-
busi produk dalam arti penyaluran barang-barang, hingga da-
pat tiba ditangan konsumen akhir. Salurarn distribusi adalah
Sangat penting artinya bagi suatu perusahaan. Hal ini tidak
~dapat disangkal lagi karena adanya sifat keterbatasan dari
pPerusahaan dalam menyalurkan produk tersebut, sehingga dapat
memungkinkan berkurangnya jumlah produk Yang sampai dipasa-
ran.teréebut.

Seperti telah diketahui bahwa P;T. ini didalam penya-
luran atau pendistribusian hasil produksi adalah menggunakan
sistem distribusi langsung kepada pembeli (industri) pemakai
yang merupakan langganan perusahaan. Untuk pasaran diluar
negeri, perusahaan telah mengadakan ?erjanjian jual beli de=-
ngan pihak pembeli dinegara-negara Jepang dan Korea. Mereka
adalah pengusaha-pengusaha yang_ bergerak dalam bidang ekspor
=impor hasil hutan. A

Kemampuan daya beli dari pihak pembeli diluar negeri
adalah cukup besar, sedangkan pada umumnya kebutuhan akan
kayu kedua negara tersebut adalah berasal dari Indonesia.
Untuk pasaran dalam negeri, saluran distribusi yang ditempuh
Oleh perusahaan ini adalah dengan melakukan penjualan dengan

pedagang besar (pengecer) industri pemakai.




i 57

éecara teoritis, bahwa dengar menggunakan sistim atau
cara penyaluran langsung hasil produksi perusahaan, misalnya
produksi kayu adalah lebih efisien dan efektif. Dengan cara
inilah P.T, Sulawesi Saw Mill mendistribusikan hasil produk;
sinya, sehingga kelihatan volume penjualannya dari tahun ke-
tahun meningkat, walaupun pada tahun 1988 mengalami penuru -
nan yang agak drastis.

Dan untuk lebih jelasnya dapat diperlihatkan skema -
saluran distribusi yang dilaksanakan oleh P;T. Sulawesi Saw
Mill sebagai berikut. (lihat pada skema II d@isebelah).
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5.2.3. Promotior (Promosi)

Masalah promosi merupakan problem vyang perlu diperha-
tikan dalam rangka membantu kelancaran pemasaran atau penju-
alan suatu produk, dalam hal ini menyangkut tentang bagaima-
na cara memperkenalkan suatu produk yang dihasilkan kepada

konsumen.

Sehubungan dengan usaha dibidang pemasaran kayu yang

dilakukan oleh PT."Sulawesi Saw-Mill", maka aktivitasnya se-
lama ini dilakukan adalah dengar mengadakan hubungan secara
langsung dengan calon-calon pembeli atau konsumen (jadi di-
lakukan secara personal selling saja). Sedangkan kita keta-
hui bahwa calon pembeli tersebut tersebar dimana-mana., De-
ngan menggunakan cara seperti ini hanya dapat atau mampu un-
tuk melayani para konsumen tertentu saja serta telah menge-
nal dan mengetahui tentang jenis maupun kualitas kayu yang
diolah oleh PT."Sulawesi Saw-Mill" seperti kayu hitam, kayu
bPalapi, kayu nyotoh, kayu ‘bintagor, kayu durian, kayu talise,
kayu pulai, kayu binuang dari Daerah Kabupaten Tingkat II
Mamuju. Oleh karena itu perlu adanya promosi dalam bentuk
peragaan atau pameran serta pengiriman contoh kayu yang di-
sertai data teknis kepada para pengusaha kayu didaerah pema-
éaran yang merupakan sumber langganan potensial. Tu juannya
adalah untuk memperkenalkan serta untuk menarik perhatian ca-
lon pembeli atau konsumen yang belum mengenal produk-produk

kayu yang dihasilkannya.



5.2.4. Price (Harga)

Dalam hal penetapan harga untuk. hasil produksi perusa-
haan, dilakukar atas dasar kesepakatan dan tawar mwnawar an-
tara pihak konsumen dan pihak produsen (PT.Sulawesi Saw-Mil1l)
Hal iri dilakukan karena belum ada standar harga yang pasti

bagi komiditi kayu baik untuk keperluan rerdagangan ekspor
Daupun perdagangan dalaﬁ negeri.

Kesepakatan mengenal tingkat harga tiap-tiap kayu ti-
dak mengalami kesukaran oleh karena pada umumnya para pembeli
atau. konsumen dari perusahaan tersebut merupakan langganan
tetap yang telah menjalin hubungan kerja yang baik dalam wak-
tu.yang-gukup lama, baik untuk langganan di luar negeri mau-
pun didalam negeri. |

Perusahaan pemgelola kayu PT;"Sulawesi Saw=Mill" dalam
penetapan harga penjualan berdasarkan atas perhitungan 'cost
oriened pricing".

Untuk melihat penentuan harga dari perusahaan tersebut

adalah sebagai berikut :

A. Untuk jenis kayu hitam/M5 yaitu :

a. Harga pokok ' Rp. 900.000,-
b. Biaya pengolahan kembali Rp. 350.000,-
c. Biaya penjualan Rp. 200.000,-

Total cost k 1.450,000,-

d. Keuntungan yang diperoleh Rp. 550.000,-

Harga penjualan Rp.2.000.000, - P
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a. Harga ookok Ro. 200.000,-
b. Bizya venjuzlan Rp. &85.000,-
- Total cost 2. 285. p0O0,-

c. Keuntungan yang éiperoleh Rp. 100.000,-

-Harga venjualzn Rp. 385.000,-

e
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C. Untuk kayu durizn, nyatoh, bintagor, talise,

binu.an,g;/l"l-3 yaitu :

a. Harga pokok Rp. 100.000,-
b. Biayz venjuzlan Rp. 50.000,-

Total cost Rp. 150.000,-
‘c. Keuntungan yang diperoleh Rp. 50.000,-

Harga penjualan Ro. 200.000,-

Khusus untuk penjualan dalam negerl yang vada umumnya
adalah kayu valapi, kéyu nyatoh, kayu bintagor, kayu durian,
kayu talise, kayu punai dan kayu binuzng, maka pimpinan peru
sahaan iﬁi méngambil kebdijaksanaan harga untuk menetapkan
harga yang didzsarkan ztas harga rata-rata dari keselﬁruhan
jenis kayu tersebut per-M3 yang dipaéarkan nelalui langganan
yaitu dengan harga Rp.200.000,- /iD.

Sedangkan penyediaan keperluan ekspor dipasaran Je-
vang dan Korea, perusahaan hanya mengekpor kayu hitam (Ebony) .
fﬂenurut informasi yang vpenulis terima dari verusahaan terse- |
but, bahwa jenmis kayu hitam ini merupakan jenis kayu paling

banyak digemari oranrg diseluruh dunia. Baik untuk keperluan £
Lt
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5:3%3.. Kultur

Sebzgaimana telah diketzzui tahwz denggunaan barang-be

rang yang terbuat dari bahan ksyu untux bsrbagai kedbutuhan hi-

saupal sekarang ini tetad zda, yaitu untuk kebutuhan papan pe-
rumzhan dan prabot rumah tznggz, kantor éza szrzana lainnyz te-
tap menggunakan kayu sebagai bzhzn bakunyz, Khusus di daerak

ini (Sulawesi Selatan) pemakaizn bahann kayu untuk keperluan-

keperluan masyarakat masih tete» tinggi dibandingkan dengan

(O8]

pemzkaian bahan lainnya, seperti plastik, besi, almuniun dan
lzin-lain. Apabila untuk kebutuhzn perumzhzn dimana sudah men-
jadi kebiésaan di daerah ini sebahagian besar Xonstruksi dan
dingdingnya masih menggunzkan tzhan dari kayu.

Oleh sebab itu jika dilibhat dari segi kultur di Indo-
nesia, utamanya didaerah Sulawesi:Selatan, ini masih merupakan
faktor penunjang yang cukup berarti bagi perkembangan dunia
usahz yang bergerak di industri perksyuzn. Hal ini terbukti
dengan bertambahnya pengusaha-pengusaha vengelolah kayu, saw-
mill (penggergajian), dan pengusaha industri kayu lapis. Me-
ngingat faktor kultur dari masyarakat yang demikian,maka pro-
duksi kayu ini kemungkinan besar akan memdunyal prospek yzang

lebih cerah dimasa yang akan datang.

5.3.2. Kebijaksanaan Pemerintzh



Kebijaksanaan pemerintah merupakan salah satu faktor
perting yang dapat mempengaruhl mekanisme pemasaran déri su-
ate produk. Pemerintah dalam mengeluarkan kebijaksanaannya
bertitik tolak kepada kepentingan rakyat secara keseluruhan.

Maksudnya untuk meningkatkan pertumbuhan ekonomi demi kese-

Jahteraan tanpa menyampingkan resiko yang mungkin terjadi de-

ngan ditetapkannya kebijaksanaan tersebut.

Untuk mendorong dan merangsang perkembangan industri
Pengolahan kayu didalam negeri, pemerintah Indonesia dalam
hal ini telah menaruh perhatian besar. Untuk tahun-tahun
Jang akan datang, kayu yang sudah dapat diclah didalam negefi
sehingga pemer}ntah mengadakan kebijaksanaan untuk tidak me-
ngekspor kayu log (bulat), tetapi harus diolah lebih lanjut
agar dapat lebih menguntungkan dibanding ekspor kayu bulat
sebelumnya.

PT."Sulawesi Saw-Mill" sebagai perusahaan pengelola
kayu dalam menghadapi kebijaksanaan remerintah, pada mulanya
mengalami dilemma yang cukup berat dibidang pemasaran. Oleh

karena pada waktu itu pemasaran kayu lebih banyak ditujukan

Untuk diekspor ke Jepang dan Korea Selatan. Namun demikian,
hal ini tidak berlangsung lama, karena adanya kebijaksanaan
fersebut, maka usaha penggergajian utamanya industri kayu da-
lam negeri semakin meningkat, atau semakin berkembang.

Di Daerah Sulawesi Selatan khususnya, telah mulai ber-

munculan perusahaan industri kayu lapis yang terdapat di‘Kéé;;

oy

.
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bupaten Luwu dar di Kabupaten Pinrang. Begitu pula dengan
usaha kayu makin bertambah jumlahnya yang sejalzan dengan me-
ningkatnya kebutuhan masyarakat terhadap bahan yang terbuat

dari kayu.

5.3.3. Teknologi

Aplikasi teknologi dalam industri perkayuan hingga de-
wasa ini semakin berkembang seiring dengan perkembangan tek-
nologi dibidang lain. Seperti telah diketemukannya mesin-
mesin penebangan kayu, penggergajian kayu, dan penghalus kayy |
Yang mana akan sangat membuka peluang bagi industri perkayuan
guna dapat bekerja secara lebih efisien dan efektif.

PT."Sulawesi Saw-Mill" sebagai perusahaan penebangan
kayu yang telah memiliki hak penguasaan hutan (HPH) dari pe-
merintah untuk melakukan aktivitasnya, telah dapat dikatakan
mampu untuk menerapkan hasil penemuan baru yakni dengan di-
Pergunakannya mesin yarg dapat bekerja secara otomatis. Mi-
salnya, penggunaan mesin chain saw dan saw mill. Menurut in-
formasi, mesin-mesin tersebut sangat membantu dalam melakukan
pekerjaan-pekerjaan yang cukup berat.

Penemuan-penemuan teknologi baru dalam industri kayu,
akan tetap dinantikan atau diharapkan, mengingat bahwa tanta-
ngan alam yang dihadapi oleh para industri adalah semakin be- |
sar. Apalagi dalam bidang penebangan kayu, dimana lokasi pe- i

nebangan tersebut jauh masuk ditengah hutan belantara, gunung



gunung dan lembah-lembah yang mungkin saja belum terjangkau
oleh marnusia,

Prospek lain yang dibutuhkan sehubungarn dengan penemu-
an-penemuan teknologi baru tersebut juga diperlukan teknologi
baru yang dapat membantu bagi kelestarian alar sebagai akibat
dari penebangan kayu tersebut. Sehingga pada saatnya nanti,
dapat mengurangi resiko  bahaya yang bakal terjadi seperti ban-
Jir dar lain-lain disamping itu juga dengan teknologi tersebut
dapat menjamin kontinutas persediaan kayu dimasa yang akan da-
tang.
5¢3.4. Persaingan »

Faktor persaingan dari suatu perusahaan dalam memasari‘?
kan hasil produksinya merupakan faktor yang tak kalah penting-
nya untuk tetap diamati secara cermat, karena hal ini menyang-
kut adanya produk perusahaan dipasaran pada saat sekarang ini
maupun dimasa yang akan datang.

Dalam bldang pengelolahan kayu, tantangan yang dihada-
Pl oleh PT."Sulawesi Saw-Mill" dengan perusahaan-perusahaan
Pengelolah kayu lainnya untuk memasarkan hasil produksinya ma-
sih mengalami sedikit hambatan. Khususnya pada beberapa jenis
kayu rimba seperti kayu nyotoh, kayu bintagor, kayu durian,
kayu telise, kayu pulai dan kayu binuang.

Hambatan yang dialami oleh perusahaan disebabkan oleh
kurang dikenalnya produk-produk tersebut oleh masyarakat umum

sebagai konsumen akhir.
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divassaran. Sedangkan untuk jenis ksy
menghawatirkan untuk berszing dengan produk-produk peruszhazn
sejenis 1lzlinnya.

Jikxz dilihat dari segzla keselurunan mengenal keadaan
persaingan yang dihadapi oleh 2.T. Sulawesi Saw lMill dalzm
memasarksn hasil produksinya, keadzan tersebut belumlah dapat

dikategorikan kepacdes tinskat persaingan keras. Oleh ksrena

sampal szat ini pihak Femerintah szngat berhati-hati dalam

1\)
$\)

memilih psrusahaan-perusahaan yang berhak melzkukan penetasng
anhkayu. Dengan demikian makin berkuranglah kemungkinan,peru
sahaaﬁ—perusahaan yang belum bergerak czlaz bidang ini uantuk
ikut dalam usazha pengelolahan kayu.

-~ Di samping itu juga konsumen dari PT."Sulawesi Saw-Mill"
tersebut meruvskan langganan-langganan tetap dimzna pada saat
terakhir ini memopunyail kemampuan yang semakin meningkat dalam
melakukan pembelian kayu pada P.T, Sulawesi Saw Mill. Nam
demikian)perlu kiranya perusahaan c imasa yang akan catang men
cari konsumen lain, seperti penguszhz penggergs jian kayu lain
nya, baik di daerah Sulawesi Selatan msupun di daerah. luar
§ulawesi Selatan guna dapat mengembangxan perusahaan menjadi

lebih besar dan dapat bersaing dengan perusahaan yang seje-

nis.
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5.3.5. Selera

FakXtor selera dari konsumen terhadap suatu barang pa-
ling menentukan didalam berhasil tidaknya produk dari perusa-
haan tersebut untuk dijual dipasaran. Jika konsumen akhir
tidak berselera terhadap barang yang ditawarkan tersebut, ma-
ka kemungkinan untuk bisa terjual sangat kecil, sebadb konsu-
akhir merasa tidak tertarik untuk mengadakan pembelian terha-
dap barang yang ditawarkan tersebut.

Perkembangan mode untuk memperindah bangunan pada wak-
tu akhir-akhir ini telah mengalaml perubahzn gaya, yang bera-
1ih kepada gaya yang berarsitektur kuno yang beberapa abad
yang lalu telah mencapai masa keemasan. Mode arsitektur yang
demikian dengan segala interior yang memukau tersebut kembali
muncul membutuhkan penanganan-penanganan yang lebih berkreasi
dan mempunyai rasa seni yang tinggi. Kesemuanya ini sangat
membutuhkan bahan-bahan yang berasal dari kayu pilihan yang
mempunyai kualitas yang tinggi pula.

Oleh karena itu pada perusahaan PT."Sulawesi Saw-Mi1l"
didalam melakukan pengolalian kayu harus tetap menjaga kuali-
tas kayu yang dihasilkan, sehingga sampai pada saat ini peru-
sahaan tersebut didalam melakukan penebangan kayu hanya memi-
1ih jenis kayu yang memenuhi syarat untpk ditebang, sesuai
dengan harapan pemerintah dan konsumen. Hal tersebut harus
disadari untuk dapat menarik minat dari masyarakat terhadap

Penggunaan bahan-bahan kayu.
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