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EABI

PErmArml,VAN

I.I.  Letar  Belakang

Perkembangan  pepekonomian  dibidang  dunia  uscha  peterma-

kan  di  Indonesia  sudan  sangat  maju,  khususnya  dibidang  dunia

usaha  peter.nakan  ayam  petelur  (ayam  rag)  dimana  ayam  I.as  ba-

nyak  diusahakan  dimana-mane  mulai  dari  kota  besar  sanpai  ke-

pelosok  desa  masyarakat  sudah  mengenal  ayari  rag  (ayan  pete-
1ul`).  Ayam  petelur  merupakan  ayam  jenis  unggul  yang  didatang-

ken  dal`i  luar.  negeri.

I)alam  rangka  pelaksanaan  pembangunan  pemel'intah  telch

memberikan  kesempatan  seluas-1uas]iya  kepada  maeyarakat  untuk

berperan  aktif  dalam  pembangunan  terutama  ditujukan  kepada

masyarakat  kelompok  dunia  usaha.  Dengan  demikian  Spa  yang  se-

car.a  samar-sanap  tel.1ihat  daya  pikat  masyarakat  yang  menarik

perhatian  pads  peternakan  ayam  petelur  adalah  tel.utana  kare-
na  keunggulan  pl.oduksinya.  Usaha` peternakan  ayam  petelur  di-

anggap  sumber  ekonomi  yang  dapat  membel±ikan  keuntungan  tetapi

menuntut  suatu  kesadaran,  ketabahan,  ketekunan  dan  kesabarin

usaha  yang  tinggi  artinya  keuntungan  yang  ditargetkan  perlu
kita  ciptakan  melalui  inisiatif dan  kreatifitas  yang  diingin-
kan  bukanlah  hal  yang  datang  dengan  sendirinya.

Sejalan. dengan  itu  usaha  penanaman  modal  kedalan  suatu

usaha  produksi  peter.nakan  ayam  petelur  akan  membe]Bikan  impli-

1
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bahwa  pengusaha  memasuki  pasar  yang  sudah  ada  tetapi  belum

jenuh,   jadi  segmen  pasal.  yarig  akan  dimasuki  per.lu  kits  keta-
hui  untuk  mengatur  jumlah  komoditi  peternakan  yang  akan  di

produksi.
Karena  itu  penguasaan  tehnik  dan  stl.ategi  terpadu  ada-

1ah  strategi  bauran  pemasaran  (mar.keting  mix)  yang  tidak     `

terlepas  dal.i  pola  pikil.  yang  kreatif  dan  mempunyai  daya  ke-

mauan  yang  tinggi  untuk  bertindak  dalam  memanfaatkan  empat

komponen  atau  val.iabel  bauran  pemasal.an  untuk  dapat  mencapai

sasaran  penjualan. -Keempat  komponen  atau  variabel  stl.ategi

bauran  pernasaran  (marketing  mix)  tersebut  adalah  :

1.   Strategi  pl.oduk

2.  Strategi  harga

3.   Stl`ategi  distl.ibusi

4.   Strategi  promosi

Inti  dal.i  manajemen  pemasaran  yang  balk  adalah  dengan

menentukan  pilihan  yahg  dilaksanakan  dan  tepat.  Manajemen

pemasaran  mengajarkan  bagaimana  mengambil  keputusan  yang  bi-

jaksana  dan  tepat,   dalam  penggunaan  sumber-sumber  days  (fak-
tol.-faktor  prQduksi)  yang  ada  yaitu  sumber  daya  alam,   sumb:r

days  manusia.  modal  dan  manajemen  sehingga  dengan  biaya  ter-

tentu  diperoleh  hasil  pl.oduksi  dan  pendapatan  yang  semaksi-

mal  mungkin.

Usaha  peternakan  ayam  petelur  di  Desa  Allakuang  dalam

memasarkan  hasil  produksinya  (telur)  hanya  selalu  iengikuti
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situasi  dan  kondisi  serta  keadaan  yang  sedans  berjalan  dipa-
saran,  pads  saat  sekarang  ini  bukannya  peter.nak  tidak  mampu

menjual  hasil  produksinya  (telul.)  dengan  harga  yang  layak

akan  tetapi  harga  makanan  dan  obat-obataa  melonjak  dengan

deras  sehingga  keedaan  kurang  menguntungkan  Spa  lagi  akhir-

akhir  ini  kebidupan  ekonomi  yang  dampaknya  dibisnis  tel.nak

ayam  petelur  menampakkan  melemahnya  days  bell  konsumen  ter-
hadap  komoditi  telur,  apalagi  hal.ga  telur  dipasaran  sering
mengalami  fluktuasi.  `

Heferensi  konsumen  untuk  setiap  daerah  tidak  dapat
disanakan  terhadap  kualitas  telur  sehingga  diperlukan  penge-
matan  dan  pengkajian  masalah  pasar  dan  pemasaran  untuk  ne-

nentukan  langkah-1angkah  pemasaran  yang  tepat.  Sebagian

orang  mungkin  berpendapat  bahwa  telul.  memiliki  kualitas  yang

balk,  akan  tetapi  dilain  pihak  bahkan  mencelah  untuk  menu`-

I.unkan nilai  atau kualitas  telur  yang  dipasarkan.  iendekatan
terhadap  kualitas  telur  dalam  rangkch  pengenbangan  pemasa-

rarmya  merupakan  salah  satu  faktor  yang  per.1u  dipertimbang-

kan,  karena  setengah  dari  pl.oduksi  telur  yang  ada  me'rupakan

kebutuhan  untuk  rumah  tangga  yang  rats-rats  memiliki  tingkat

penilaian  yang  tinggi.
Dewasa  ini  kebanyakan  petel.nak  ayarn  petelur  tidak  men-

jual  produksinya  (telur)  kepada  konsumen  akhir,  tatapi  pen-

jualan  unumnya  dilakukan  nelalui  pedagang  per.antara  sebagai
usaha  untuk  mencapai  konsunen  akbil..  Peternak  ayam  petelur
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mengambil  1angkah-1angkah  dalam  menetapkan  sistim  pemasaran

dalam  hal  ini  salul`an  distribusi  yang  tepat  untuk  mempercepat

pendistl.ibusian  telul.,  kal.ena  mengingat  telur  itu  mudah  rusak
(pecah)  dan  selling  mengalami  fluktuasi  harga  bilamana  tertun-
da  penyampaiannya  kepadd  konsunen.

01ehnya  itu  peternak  ayam  petelur  cenderung  menggunakan

saluran  distribusi  yang  panjang  akan  menambah  biaya  pengang-

kutan  (tl.anspol.tasi)  yang  mengakibatkan  harga  untuk  konsulnen

menjadi  tinggi  disampin&.  telur  mudah  rusak atau  pecah  sehing-

ga  peternak  terlalu  banyak  menanggung  resiko.
Kenaikan  per-mintaan  akan  produk  petel`nakan  aya]n  petelur

ini  sangat  nyata  pads  hari-hal.i  tertentu  (bulan  puasa,  1ebaran
natal,   ta+r.un  1]aru  dan  bulan  maulid  Nabi  Ohahamrnad  SAW).   Perge-

seran  pads  kul.va  permintaan  terjadi  pads  hari-hari  t_el.tentu
karena  permintaan  terlalu  banyak  sehingga harga  telur  naik.
tatapi  setelah  selesai  atau  pada hari-hari  biasa maka harga
akan  turun  karena  permintaan  bel.kurang  sehingga  kurfoa  kembali

pads  posisi  semula,  kekuatan  yang  mempengal.uhi  atau  menggeser
kurva  per.mintaan  ini  adalah  hanya  prilaku  konsumeno

Usaha  pengembangan  perunggasan  utamanya  ayam  petelul.

(ayam  fas)  di  Desa  Allakuang  Kabupaten  Sidenreng  Rappang  sa-

ngat  menggembil.akan  melalui  pola  perusahaan  inti  rakyat  (Pin)

dan  sesuai  petunjuk  pelaksanaan  serta  petunjuk  kel'ja  yang  ada,

hal  ini  telah  dil.intis  oleh  Koperasi  Unit  Desa  (KUD)  Mattil.o

I)eceng  di  Desa  Allakuang.  Pada  seat  sekarang  ini  jumlah  peru-
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sahaan  petel`nakan  ayam  petelur  (ayam  I.as)  yang  ada  di  Desa

Allakuang  sebanyak  211  peternak  dengan  menyerap  tenaga  Eel.-

ja  sebanyak  372  ol.ang  dan  jumlah  ayam  petelur  yang  dipeli-
hara  sebanyak  433.950  ekor  sampai  bulan  September  1991  de-

ngan  kapasitas  pl.oduksi  telur  303.765  butir  per.hari.

I.2.  Masalah  Pokok

Adapun  masalah  pokok  yang  menjadi  dasar  penganalisaan

penulis  yaitu  bagaimana  menel.apkan  atau  menggunakan  sistim
bauran  pemasaran  (mar`ekting  mix)  yang  tepat  sehingga  peter-

nakan  ayam  petelur  ini  dapat  meningkatkan  volume  penjualan-

hya  sesuai  dengan  kapasitas  pl.oduksi  maksimun.  Karena  sis-

tim  pemasaran  yang  digunakan  belum. sempul.na  sehingga  pema-

saran felur  sering  mengalami  hambatan.

i.3.  Tujuan  dan  Kegunaan  Penulisan

Adapaun  yang  menjadi  tug.uan  penulisan  skripsi  ini   '.-

adalah  sebagai  berikut  :

1.  Untuk  mengetahui  perkembengan  produksi  dan  pemasar-

an  telur  pada  peternakan  ayam  petelur  di  Desa  Alla-

kuan8 .

2.  Untuk  mengetahui  sistim  pemasaran  telur  yang  dila-

kukan  oleh  peter.nak  ayam  petelur  di  Desa  Allakuang.

Kegunaan  penulisan  skl.ipsi  ini  adalah  sebagai  beri]mt:
1.  Dapat  menjadi  sumbel`  kepustakaan  bagi  yang  berminat

mempelajari  bauran  pemasaran  (marketing  mix)  .p&da
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perusahaan  peternakan  ayarn  petelul..
2.  Untuk  menjadi  latiahan  bagi  penulis  dalan  hal  mela-

kukan  penelitian  dari  penulisan  karya  ilmiah.

1.4.  Hipotesis  Kerja

Berdasarkan  permasalahan  pokok  yang  dikemukakan  diatas

maka  dapat  dikemukakan  hipotesis  kerja  sebagai  bel.ikut  :

Diduga  bahwa  dengan  menjalankan  stl.ategi  baul.an  pema-

saran  (marketing  mix)   secal.a  tepat  akan  dapat  member.ikon  .,:„

prospek  yang  lebih  cel'ab  tentang  perkembangan  perusahaan  pe-
termakan  ayari  petelur  tersebut.  Dengan  demikian  perkembangan

yang  dialaminya  dari  aspek  pl.oduksi  dan  aspek  pemasaralinya
dapat  mengalami  peningkatan  dan  mempel.oleh  keuntungan  yang

cukup.

1.5.  Sistimatika  Pembahasan

Dalam  penyusunan  penulisan  skl.ipsi  ini.  penulis  memba-

gi  dalam  enam  bab  dengan  pel`incian  sebagai  bel.ikut   :.,

Bob  Satu  Pendchuluan,  yang  membahas  tentang  later  belakang,

masalah  pokok,  tujuan  dan  kegunaan  penulisan,  hipotesis  ker-

ja  dan  sistimatika  pembahasan.
Ebb  Dua  Kel.angka  Teori  yang  mengemukakan  pengertian  pemasar-

an  definisi  pemasaran,  fungsi  pemasaran  dan  pengertian  mar-

keting  mix.

Bob  Tiga  Metodologi  penelitian.  yang  mencakup  penjelasan  ten-

tang  daerah  penelitian,   jenis  dan  sumber  data.  metode  pengum-
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pulan    data  serta  metode  analisis.
Bab  Empat  Tinjauan  singkat  petel`nakan  ayam  petelur  di  Desa

Allakuang  yang  meliputi  sejarah  singkat  lahirnya  peternak-

an  ayam  petelur  di  Desa  Allakuang,   sumber  dana,  daerah  pe-

masaran,  aspek  produksi.

Bob  Lima  Pembahasan  mengenai  analisis  bauran  pemasaran `pa-

da  pete-`nakan  ayam  petelul.  di  Desa  Allakuang  yang  meliputi

analisa  penjualan  hasil  produksi  peter.nakan  ayan  petelur

dan  evalriasi  bauran  pemasaran  pads  petel`nakan  ayam  petelur.

Bab  Einani  Penutup  yang  berisikan  kesimpulan  basil  analisa

dalan  bab-bab  tel'dahulu  dan  sal`anisaran  yang  dianggap  perlu.
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LANDASAN     TORITIS

2.1.  Pengertian  Pemasaran

Banyak  orang  memahami  bchwa  pelapggan  mel.upakan  napas

hidup  suatu  per.usahaan.  Karena  itu  segala  upaya  akan  diarah-

±an  untuk  memperoleh  pelanggan  sebanyak-banyaknya.  Secal.a

pisik  kegiatan  mencari  pelanggan  ini  terwua.ud  dalam  pemasar-
an  pl.oduk  atau  jasa,  karena  aktifitas  ini  akan  menunjang  hi-
dup  matinya  perusahaan  sebingga  tidak  dapat  dihindarkan  ka-

I.ena  stiap  kelompok  pelanggan  cendel`ung  menginginkan  produk

atau  jasa  yang  tak  banyak  berbeda.  Perusah8an  tidak  dapat`

menjangkau  semua  pelanggan  dengin  tingkat  efektifitas` yang

gama  sehingga  per.1u  membedakan  kelompok  pelanggan  yang  mudah

dicapai  dan  kelompok  pelanggan  yang  sukar  didekati,  maka  ti-

dak  heran  jika  banyak  manajer  menganggap  kegiatan  pemasaran

sebagai  ujung  tombak  yang  sangat  penting  dalam  perusahaan.

dan  oleh  karena  itu  manager  pemasaran  dipandang  sebagai  kun-

Ci  keberhasilan  perusahaan.  Berdasarkan  uraian  tersebut  di-

atas  seol.ang  ahli  manajemen  tel.kemuka  dewasa  ini  yaitu  PETER

DRUCKm  yang  dikutip  oleh  Kotler  memberikan  pengertian  seba-

8ai  bel.ikut  :
~~-"Pemssaram`adelah  keselul.uhan  bisnis  itu  sendiri

dititik  dari  sudut  hasil  akhirnya,  yf:itu  dari
sudut  para  pelanggan."1

~,

Iphilip
naan  dan  Pen

Kotler,
endalian

sana,MSMDDs.   Jaka  Wa
hal.1

drffig-affaK:::gia:Ifffi-
P
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PJamun  dalaln  situasi  perekonomian  yang  sulit.  bel.bagai

masalah  pemasaran  senantiasa  mel.upakan  masalah  yang  sangat

menarik  tidak  saja  bagi  mereka  yang  berkecimpung  dalam  du-

nia  usaha,   tetapi  bagi  siapa  pun  mulai  dal.i  masyal.akat  ke-

1as  sosial  terbawah  sampai  masyarakat  kelas  sosial  teratas

kal.ena  dimanapun  kita  bel.ada  sering  sekali  kits  bel.hadapan

dengan  istilah  pemasaran  balk  dalam  pengertian  yang  sederha-

na  maupun  dalam  pengertian  yang  luas.

Dilihat  semakih  pentingnya  peranan  pemasaran  maka  pa-

ds  mass  sekal.ang  telah  mulai  muncul  kesadaran  dikalangan  pa-

ra  manajer  dan  para  ilmuanSahwa suatu  kealpaan  jika  dalam  „

membicarakan  masalah  pemasqran  kita  tidak  .mengikut  sertakan

masalah  per.encanaan  strategi  sebab  hal  ini  merupakan  suatu

konsep  kebijaksanaan  per.ushaan  yang  luas.  Hal  demikian  teru-

tama  sekali  disadal.i  oleh  par.a  manaa.er  pemasal.an  yar!g  dalam

implementasinya  gel.ing  sekali  dihadapkan  kepada  decision  ma-

king  baik  mengenai  kebijaksanaan  maupun  stl.ategi  pemasaran.

01eh  karena  itu  dalam  melaksanakan  fungsinya.  manad.el.  pema-

sal.an  membutuhkan  pengatahuan  tentang  per.encanaan  stl.ategi

walaupun  dalam  bentuk  sederhana.  Namun  nantinya  hal  ini  da-

pat  dijadikan  sebagai  pedoman  dalam  mengenal  dan  memilih  ber-
bagai  alternatif  stl.ategi  pemasaran.  Kemudian  apa  yang  dimak-

sud `deqgan pemasaran  :
"Pemasaram  adalah  suatu  proses  sosial  yarig  men-
berikan  kepada  individu  dan  kelompok  Spa  yang
mereka  butulikan  dan  inginkan  dengan  mencipta-
ken  dan  mempertukarkan  produk-produk  dan  nilai
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dengan  individu  dan  kelompok  lainnya"2

2.2.  Definisi  Pemasaran

Sering  didengar  banyak  orang  membicarakan  mengenai  pen-

jualan,  pembelian,  tel.ansaksi  dan  per.dagangan  tetapi  apakah
istilah  ini  sama  dengan  Spa  yang  dimaksudkan  pemasaran.

Masih  banyak  diantal.a  kits  menafsil.kan  pemasaran  tidak  sepel.-

ti  seharumya.  Timbulnya  penapsil.an  yang  tidak  tepat  ini  te-

rutama  disebabkan  karena  masih  banyaknya  diantara  kite  yang

belum  mengetahui  dengan  tepat  difinisi  pemamran.  Kesalahan

sepel.ti  ini  menimbulkan  pandangan  yang  keliru  tidck  hanya

tentang  kegiatan  yang  tel.dapat  dalan  bidang  pemasaran,  teta-

pi  juga  tentang  tugas  seorang  tenaga  pemasaran.  Apabila  rna-
syal.akat  berbical.a  mengenai  pemasar.an  umumnya  yang  dimaksud

adalah  permintaan  atau  pembelian  dan  harga,   sedangkan  apabila

seseorang  tenaga  penjaualan  maka  yang  dibical.akan  adalch  pen-

jualan.  Bagi  seorang  manajer  toko  serba  ada,  pemasaran  diar-
tikan  sebagai  kegiatan  pengeceran  (retailing)  atau  penjao.ak-

an  (marchandising).

Dal`i  ul`aian  diatas  tel.1ihat  bahwa  istilah  pemasaran

yang  dibical.akan  sebenarnya  penapsil.annya  tel.bates  hanya  pads
satu  bahagian  dari  kegiatan  pemasaran  yang  menyelul'uh.

Pada  dasarnya  pendefinisian  diatas  berada  dalam  lingkungan

Thilip  Kotler,  EE±§i  hal.5
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atau  aktifitas  yang  berkaitan  dengan  usaha  untuk  menyerahkan
bar.ang  atau  jasa  yang  dihasilkan  pada  suatu  tingkat  harga

yang  dapat  memberikan  keuntungan  kepadanya.  Penafsiran  yang
sempit  tentang  pemasaran  menurut  American  Marketing  Associa-

tion  yang  dikutip  oleh  Sofyan  Assaul.i  menyatakan  bahwa  :
''Pemasaran  adalah  hasil  prestasi  kel.ja  kegiatan
usaha  yang  bel.kaitan  dengan  mengalirnya  barang
dan  jasa  dal.i  pl'odusen  sanpai  kekonsunen.''3

Disamping  bebel.ape  pengel.tian  yang  telch  disebutkan  di

atas  maka  Sofyan  Assauri  membuat  sutu  kesimpulan  tentang  de-

finisi  pemasaran  adalah  :
''Pemasaran  adalah  sebagai  kegiatan  manusia  yang
diarahkan  untuk  memenuhi  dan  memuaskan  kebutu-
ham  dan  keinginan  melalui  proses  pertukaran."4

Pemasaran  adalah  proses  bisnis  yang  dinamis  pads  sebuah  pl.o-

ses  integral  yang  menyeluruh  bukan  gabungan  aneka  fungsi  dan

pranata  yang  terurai.  Pemasaran  bukan  kegiatan  tunggal  atau
kegiatan  gabungan  melainkan  pemasaran  merupakan  hasil  inter-

aksi  dari  berbagai_ kegiatan  balk  dal.i  sistim  manajerial  mau-

pun  dal.i  sistim  keselul.uhan  kegiatan  bisnis  yang  harus .bel.o-
I.ientasi  pada  pasaI.  dan  konsumen.  Keinginan  konsumen  harus

diketchui  dan  dipuaskan  secara  efektif .  dengan  program  yang

dimulai  dal.i  sebuch  gagasan  produk  dan  tidak  terhenti  sampai

Sofyan  Assouri,   SE,M.B.A,   Mana.iemen  Pemasaran.   Pener-
bit  CV  Raja  Wali  Pel.s  Jakarta,   1987.-hal.   5

4|  b  i  a.  hal.  5  -  6
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keinginan  konsunen  benar-benar  terpuaskan  mungkin  beberapa

waktu  setelah  penjualan  dilakukan,  Keberhasilan  pemasal.an

hal.us  memaksimalkan  penjualan  untuk  meBghasilkan  laba  dELlam

jangka  pang.ang.   Jadi  pelanggan  harus  benar-benar  merasa  ke-
butchannya  dipenuhi  agar  perusahaan  mempel.oleh  kesinambung-

an  usaha  yang  biasany.a  sangat  vital  bagi  keberbasilan  usaha.
Berdasarkan  argumentasi  diatas,  dimaksud  pemasaran

menul.ut  Stanton  adalah  :
"Mar.keting  is  a  total. system  of  business  akti-
vities  designed  to  plan,  price,  promote,  and
distl.ibute  want-satisfying  produk  and  services
.to  present  and  potential  costomers"5

Yang  arSinya  pemasaran  adalah  suatu  sistim  keseluruhan  dari .

kegiatan-kegiatan  bisnis  yang  ditujukan  untuk  merencanakan,

menentulfan  harga,  memperomosikan  dan  mendistribusikan  barang

dan  jasa  yang  memuaskan  kebutuhan  balk  kepada  pelanggan  yang

ada  maupun  yang  potensial.

2.3.  Fungsi  Pemasaran

Fungsi-fungsi  yang  tel.lihat  da±am  proses  pemasaran  se-

benarnya  cukup  banyak,   sampai  seat  ini  masih  belum  terdapat

kesatuan  pendapat  mengenai  fungsi  pemasal.an.  Tetapi  secara

garis  besarnya  fungsi  pemasaran  dapat  disebutkan  sebagai  bet
rikut  s

"A.;=¥:`;i:Egi::;!E:faran

BOFungsi-fungsi  pengadaan  secara  fisik

William  J.   Stant
Edition   i   MC.   GI.aw-Hill

°E6oERE:-±§6-£;oM#-8-=+i¥L:sixth



1.  Pengangkutan  (transportation)
2.   Penyimpan,an    (Storage
Fungsi-fungsi  Pemberian
1.  Pembiayaan  (financing

13

2.  Penanggungan  resiko   (risk  taking)
3.   Informasi  pasal.   (mar.ket  infol`mation)
4.  Standardisasi  dan  grading  (standardization  and

grading.„6
Fungsi-fungsi  per.tukaran

Dalam  fungsi  ini  tel.cakup  kegiatan  yang  menyebabkan

berpindahnya  hak  dan  pemilihan  atas  suatu  bar.ang  yang  meli-

puti  :
1.  Sellirig,  Fungsi  ini  sifatnya  dinamis  karena  harus  menya-

kinkan  orang  untuk  membeli  suatu  barang  atau  jasa  yang

mempunyai  arti  komersial  baginya.

2.  Buying.   fungsi  ini  dimaksudkan  membeli  dalam  al.ti  yang

aktif ,  bahwa  sipembeli  tidak  menunggu  sampai  barang  di-

sodorkan  dan  ditawarkan  padanya.

Fungsi-fungsi  pengadaan  secal.a  pisik

Fungsi  ini  mencakup  kegiatan  yang  menyebabkan  per.pin-

dahan  pisik  bar.ang  dan  meliputi  :

1.  Transpol-tation,  fungsi  ini  menyangkut  per.encaman  seksi

dan  pengarahan  semua  Slat  pengangkutan  yang  digunakan  un-
'` tuk  memindahkan  barang  dalam  pl.oses  pemasaran.

2.   Storage.   fungsi  menyimpan  barang-barang  selama  waktu  an-

tars  dihasilkan  dan  dijual.  Kadang-kadang  selama  fase

PI.inci leg  and  r`,{ethod:g E_:±!_:i?i?fo=!hD3:E:I:nJ;  E=:w=6k!=f!i¥s
I.Win, 1960)  hal.   22
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penyimpanan  ini  perlu  jugs  diadakan  peflgolahan  lebih
1anjut.

Fungsi-fungsi  pembel.lan  jasa

Dalam  fungsi  ini  tel`cakup  kegiatan  memperlancar  fung-

si-fungsi  pertukal.an  dan  penyaluran  pisik  barang  meliputi  :

1.  Financing,   fmgsi  ini  dimaksudkan  untulf  mencal.i  dan  me-

.ng. urus  modal  uang  dan  kredit,  yang  bersangkutan  langsung

dengan  transaksi-transaksi  dalarn  mengalirnya  arus  barang

dan  jasa  dari  pro4usen  kekonsumen.                                     `

2.  Risk  taking,   fungsi  menanggung  I.esiko  adalah  fungsi  ba-

gaimana  mengurangi  atau  mengelakkan  rugi  karena  I.usaknya
bar.ang,  hilangnya  barang  atau  turunnya  harga.

3.  Mar.ket  infol.nation;  informasi  dapat  dimaksudkan  segala

yang  dapat  memerlancar  hubungan  dalam  ol`ganisasi  dan  hu-
bungan  kelual.  seperti  infol.nation  dan  reseach,  advel.ti-

sing  dan  publicity.

4.   Standardization  dan  gI.ading,  fungsi  ini  adalah  mehgenai

penetapan  batas-bates  elementel.  bel.upa  syarat-syarat

yang  barus  dipenuhi  oleh  barang-bar.ang  produksi  pabrik.

2.4.   Pengertian  Mar.keting  Mix

Pengel`tian  marketing  mix  sepel.ti  yang  dikemukakan  oleh

Kotler    adalah  sebagai  berikut  :
"Marketing  mix  is  a  set  of  contl.ollable
variables  ahd  their '.1i7els;`-that5':±E§.` i`i-
firnL  uses,to  influ'-..ence®the=.buyers  res-
ponses"T

7Philip  Kotler,   OjpL.  CL±L   hal.88
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Jadi  marketing  mix  mel.upakan  rangkaian  dari  faktor-faktor
yang  dapat  dikontl.ol  oleh  per.usahaan,  yang  digunakan  untuk
mempengal.uhi  I.espon  atau  tingka  lalu  pembeli.                         f

Dengan  demikian  terciptanya  pel`mintaan  dan  faktoI.  per.-

mintaan  ini  selanjutnya  akan  mempengaruhi  volume  penjualan

produk si  peterha`kan -ayam-'-petelur..:a-ta?-.:PeREsdran.
Kemudian  Stanton  mengemukakan  bahwa   :
"Marketing  mix  is  the  tel.in  that  is  used  to  des-
cribe  the  combination  of  the  four  inputs  the  ~   .,..I
constitute  the  cops  of  a  company's  marketing
system  :   the  product,  the  price  structul.e,  the
pl`omotional  activities.  and  the  distribution
system."8

•Jadi  marketing  mix  adalah  merupakan  kombinasi  dal.i  empat  va-

riabel  atau  kegiatan  yang  mel.upakan  inti  dal.i  sistim  penasar-
an  per.risahaan,  yakni  :  Hoduk,  struktur  harga,  kegiatan  pro-

mosi  dan  sistim  distl.ibusi.

Dengan .demikian  variabel-variat)el  tersebut  diatas  hendaknya

dapat  dikendalikan  oleh  perusahaan  peternakan  ayam  petelur

untuk  mempengaruhi  reaksi  para  pembeli  atau  konsumen.

Kotler  mengemukakan  bahwa  ada  empat  elemen  marketing   r.

mix  (baunan  pemasaran)  dengan  susunan  sebagai  berikut   :
"1)  Hoduct
2)  Place
3)  Homotion
4)  Price.''9

Selanjutnya  Stanton  mengemukakan  empat  elemen  'dari  mar-
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„1)  Hoduct
2)   PI.ice
3)   PI.omotion
4)  Distl.ibution"lo

Dal.i  kedua  pendapat  tel.sebut  diatas,  maka  titik  perbe-

daannya  hanya  pads  istilah  dan  susunannya,  tetapi  pads  prin-

sipnya  adalah  same.

Jika  dianalisa  keempat  unsur-unsur  marketing  mix  ter-

sebut  diatas.  maka  dapat  diambil  suatu  titik  tolak  bahwa

marketing  mix  (bauran  pemasaran)  itu  cuktip  balk  digunakan

dalam  penganalisaan  masalah .pemasaran.

Berdasarkan  definisi  yang  dikemukakan  oleh  Kotler  da-

pat  diadakan  pendekatan  dalam  pembahasan  pemasal.an  tersebut
dengan  bertitik  tolak  dal.i  keempat  unsur-unsurnya.

1.  Product

Dalam  kondisi  persaingan  sekarang  ini,  suatu  perusaha-

an  tidak  hanya  mengandalkan  produk  yang  ada  tetapi  harus

berusaha  mengembangkan  pl`oduk  tersebut.  01eh  karena  itu  se-

tiap  pepi}i[sahaan  dalam  mempertahankan  dan  meningkatkan  penju-

alan  dan  maket  shel`e  perlu  mengadakan  usaha  penyempurnaan  dan

perubahan  produk  yang  dihasilkan  kearah  yang  lebih  balk.
Kotler  mengemukakan  bahwa   :
"Produk  adalah  segala  sesuatu  yang  bisa  ditawarkan
kepada  pasar  agar  diperhatikan,  dimintak,dipakai
atau  dikonsumsi  sehingga  mungkin  memuaskan  keingin-
an  atau  kebuttchan''11

°William  J.   Stanton,   Op.Cit,   hal.34
]]Philip  Kotlel..  Mar.keting,  Jilik  I,  Penel`bit  Erlalig-

ga  1987.  hal.   4.
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Keputusan-keputusan  tentang  pl.oduk  ini  mencakup  penen-

tuari  bentuk  penawal.an  secal.a  fisik,  mel.ek,  garansi  dan  ser-

vis  sesudah  penjualan.  Pengembangan  produk  dapat  dilakukan

setelah  menganalisa  kebutuhan  dan  keinginan  pasar  dan  jika

masalah  ini  telah  diselesaikan  maka  keputusan-keputusan  ten-

tang  harga,  distl`ibusi  dan  promosi  akan  dilakukan.

Dalam  tinjauan  yang  lebih  sederhana,   sebenarnya  pro-

duk  itu  tidak  hanya  meliputi  bends-bends  fisik  sepel'ti  hal.-

ga,  penjualan  dan  sebdgainya.   Semua  unsul.  tersebut  dipandang
sebagai  alat  pemuas  kebutuhan  menusia  atau  pembeli.

Kombinasi  yang  berbeda  merupal[an  kombinasi  dari  produk  itu

sendil`i .

Sehubungan  dengan  ini  Stanton  mengemukakan  sebagai  be-

rikut  s
''A  Product  is  a  set  of  tangible  and  intengib-
1e  attributes,  incli``ding  packaging    color,
pl.ice.  manufacture' s  pl.estige  and  manufacter's  and  retailel`'s  sel`vices,  which  the  buyer
may  accept  as  offel`ing  satisfaction  of  wants
or  needs''12

Yang  artinya.  produk  adalah  suatu  si fat  yang  kempleks  balk

dapat  dil.aba  maupun  tidak  dapat  diraba,   tel.masuk  pembungkus

warnah,  harga  pl.istise  per.usahaan  dan  pelayanan  pengecer  dan

perusahaan,  yang  diterimah  oleh  pembeli  untuk  memuaskan  kei-
nginan  atau  kebutuhannya.

L2wi||iam  I.   Stanton,  9E±gi±,  hal.  161
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Dengari  demikian  maka  seol.ang  pengusaha  atau  produsen

harus  mengetahui  bagaimana  menciptakan  sesuatu  barang  yang

sesuai  dengan  keinginan  atau  selera  konsumen,   sebingga  baralig

yang  dihasilkan  oleh  perusahaan  tel.sebut  dapat  diterima  oleh
konsumen.  Dengan  demikian  setiap  per.usahaan  henda]mya  dapat

i

memilih  secal`a  tepat  jenis  bar.ang  Spa  yang  dipl`oduksi  atau

diperdagankan.  Apabila  pemilihan  tersebut  tidck  tepat,  maka

penjualam  barang  tersebut  mengalami  kesulitan.
Selanjutnya  untuk  dapat  memilih  jenis  barang  yang  te-

pat  maka  sebaiknya  didasarkan  atas  pertimbangan-pertimbangan
antara  lain  misalnya,  luas  pemasal.an  dimana  setiap  perusaba-

in  hendaknya  dapat  meramalkan  luas  pasar  dari  barang  yang

akan  dihasilkan.  Iiuas  pasaran  ini  hal.us  selalu  dihubungkan

dengan  kemampuan  modal  yang  dapat  disediakan  serta  fasilitas-

fasilitas  yang  lain  dari  pel`usahaan  tel.sebut.  Kemudian  dapat

pula  dilihat  mengenai  tingkat  persaingan,  dimana  harus  dite-
liti  sampai  sejau  mama  tingkat  persaiggan  tersebut.  Untuk  .

itu  kita  harus  mampu  membandingkan  kualitas.  modal,  organisa-

si  dan  sebagainya  dengan  papa  pesaing  pet.usahaan.  Selain  dari

pada  itu  dapat  pula  dipel.timbangkan  kemampuan  tehais,  khusus-
nya  mengenai  kemampuazi  untuk  menghasilkan  barang  yang  berkua-

1itas  sehingga  betul-betul  mendapat  per.hatian  dari  konsumen.

2.  Place  (distl.ibusi)

Dalam  usaha  untuk  mencapai  `tujuall  dan  sasaran  pel`usahaan
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dibidang  pemasal.an,  maka  setiap  perusahaan  melakukan  kegiat-

an `distl.ibusi.  Distl.ibusi  mel.upakan  penyampaian  produk  dari

tangan  produsen  sampai  ketangan  konsumen  pads  waktu  yang  te-

pat.
Dengan  demikian  papa  distl.ibutor  atau  penyalur  akan  be-

kerja  secal.a  aktif  untuk  mengusahakan  pemindahan  barang  dan

jasa  dari  produsen  ketangan  konsumefl  yang  bukan  hanya  secara
fisik  saja  akan  tetapi  dalam  arti  agal.  barang  tersebut  dapat
dibeli  oleb  konsumen.

Saluran  distl.ibusi  tidak  selalu  dikoordinasikan  oleh pe-
rusahaan  atau  pabrik.  Pada  suatu  seat  pedagang  besar  dapat

mendominir  salu±.an  distribusi  atau  masing-masing  lembaga  sa-

1ul.an  memiliki  kekuatan  sendiri.  Dengan  demikian  sistim  salu-

ran  dapat  dibedakan  atas  tiga  macern  :
''1.   Col.pol.ate   system
2.  Administer.ed  system
3.  Contl`actual  system"12

Col.porate  system  yaitusistim  dimana  pengkombinasian  ta-

hap  produksi  dan  distl.ibusi  bel.ada  dibawah  pemilikan  tunggal,

misalnya  produsen  yang  juga  memiliki  banyak  toko  pengecer.

Administred  system  yaitu  suatu  sistim  dimana  koordinasi

terhadap  distribusi  dilakukan  dengan  kekuatan  dafi  satu  lemba-

ga  dalam  satu  saluran,  misalnya  pedagang  besar  atau  agen.  Se-
ring  ptila mengkoordinir  saluran  yang  bersifat  administl.atif.
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Contractual  system  adalah  sistim  dirnana  masing-masing

lembaga  salul'an  yang  berdil.i  sendiri  mengadakan  intl.aksi

atas  dasal`  suatu  perjanjian.  Kekuatan  dalam  pembelian. dan

penjualari  masing-masing  lembaga  diatur  bel.same-sama  dengan
demikian  persaingan  tidak  berasal  dari  pedagang  besar  atau

pengecel.  dalan  saluran  tel.sebut,  melainkan  bel.Bsal  dari  len-
baga-1embaga  yang  ada  dalam  sistim  salul.an  lain.

Selanjutnya  Basu  Swastha  dan  Irwan  mengemukakan  bahwa:
''Salul.an  adalah` sekelompok  pedagang  dan  agen
perusahaan  yang  mengkombinasikan  antara  pe-
mindahan  fisik  dan  name  dari  suatu  produk
untuk  menciptakan  kegunaan  bagi  pasar  tel.-
tentu"13

Dal.i  definisi  tersebut  diatas  dapat  diketahui  adanya  bebel.S-

pa  unsur  penting  yaitu  :
1.   Salul`an  merupakan  sekelompok  lembaga  yang  ada  diantara

berbagai  lembaga  yang  mengadakan  kel.ja  same  untuk  menca-

pai  suatu  tujuan.
Karena  anggota-anggota  sekelompok  tel`idri  atas  bebel.Spa

agen.   maka  ada  sebagian  yang  ikut  meinpel.oleh  nana  dan  se-

bagian  yang  ±idck ..,- q}etapi` Perlnfbagi  setiap  Saluran  untuk

menggunakan  agen.   tetapi  pads  prinsipnya  setiap  saluran

hal.us  memiliki  seorang  pedagang.  Alasarmya  adalah  hanya

pedagang  saja  yang  dianggap  tepat  sebagai  pemilik  untuk
memindahkan  bar.ang.

L3Basu. Swastha  Dh  dan  DI.s.   Irawan,M.B.A,
(Yogyakarta  :   Penerbit  LibeI.ty,magaran  Model.n i;-g;,;:ngf:1r:

e-
286
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Dalam  hal  ini,  distribusi  fisik  merupakan  kegiatan  yang

pentin8.
3.  Tujuan  dari  saluran  pemasal`an  adalah  untuk  mencapai  pa-

sap-pasar  tel`tentu.  Jadi  pasal.  mel.upakan  tujuan  akhir

dari  kegiatan  salul.an.

4.   Salu±.an  melaksanakan  due  kegiatan  penting  untuk  mencapai

tujuan  yaitu  mengadakan  penggolongan  pl.oduk  dan  mendis-

tl.ibusikan.  Penggolongan  produk  menunjukkan  jumlah  dal`i

berbagai  kepel.luan  produk  yang  dapat  membel`ikan  kepuasan

kepada  pasal..

Dengan  melihat  difinisi  tersebut  dapat  dikemukaBan

bahwa  seluran  distribusi  merupakan  lembaga-1embaga  yalig  tel.-

1ibat  dalam  pemindahan  barang-barang  dal.i  pl.odusen  kekonsu-

men  dan  didalamnya  terdapat  beberapa  lembaga  yang  ikut  se-

cara  aktif  menyalurkan  barang-bar.ang  tel.sebut  seperti  pl.odu-

sen,  agen  dan  konsumen  akhir.  Jadi  secal.a  garis  besal.nya

Channel  Of  distl`ibution  merupakan  jalur  yang  ditempuh  atau

yang  akan  dilalui  bar.ang  tertentu  dal`i  tempat  produsen  ke-
tempat  dimana  dibutuhkan  atau  diproses  lebib  lanjut  untuk

memenuhi  kebutuhan  konsumen.

PI.oses  untuk  menyalurkan  produk  sampai  kekonsumen  ak-

hil.  dapat  panjang  atau  pendek  sesnai=.  dengan  kebijaksanaan

yang  ditempuh  oleh  masing-masing  perusahaan.  01eh  Nitisemito
mengemukakan  lima  tingkat  mats  I.antai  saluran  distribusi

yaitu  :
''1.  Mats  I`antai  saluran  distl.ibusi  yang  sangat

panjan8
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distl.ibusi  yang  panjang
distribusi  yang  agak  panjang
distl.ibusi  yang  pendek
distribusi  yang  langsung"14

ad.1.  Mate  I`antai  saluran  distribusi  yang  sangat  panjang.

Mata rantai  saluz'an  distribusi  ini  melalui  banyak  seka-

li  distl.ibutor-distributor  atau  penyalur  untuk  sampai
kepada  konsumen  akhir.  Misalnya,  untuk  memasarkan  ba-

rang-barang  keselul.uh  Indonesia.  Pel'usahaan  atau  produ-
sen  dapat  menetapkan  agen  tunggal  unttik  seluruh  Indone-

sis,  agen  untuk`setiap  propinsi,   sud  agen  untuk  tiapko-

ta  dan  akhirnya  pengecer  atau I.etailer.
ad.2.  Mata  I.antai  salul.an  distribusi  yang  panjang  disini,  ada

lab  mel.upakan  penyaluran  barang-barang  melalui  beberapa

salul.an  distl.ibusi  tetapi  jumlah  lembaga  saluran  dig-
tribusi  yang  digunakan  tidak  banyak  seperti  diatas  meg-
kiptm  junlah  yang  digunakan  tetap  banyck  misalnya  untuk
memasal.kan  barang-barang  keseluruh  Indonesia,   Bud  agen

untuk  tiap  kota,  gI.osil'  dan  akhirnya  kepengecer-penge-

Cer,

ad.3.  Mats rantai  salul.an  distribusi  yang  agak  panjang.  Dlsi-
ni  saluran  distribusi  yang  digunakan  lebih  sedikit  lagi
mesklpun  masih  tepat  banyak.  Untuk  saluran  biasanya

menggunakan  lembaga  saluran  distribusi  dua  tingkat  ya-
itu  grosir,  wholeseller  dan  pengecer.

Alex  S.  Nitisemito,  Marketing.  Jakarta  :   Ghalia  Indo-
nesia,   1977,  hal.  103  -104
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ad.4.  Mate  rantai  saluran  distribusi  yang  pendek.
Disini  produsen  hanya  menggunakan  mats  rantai  saja.  ya-

itu  menggunakan  lembaga  pengecer,   selaku  penghubung atau

penyalur  kepada  konsurnen  akhil..
ad:5``. ,Mats  I.antai  saluran  distribusi  langsung

Disini  pl.odusen  menjual  barang-barangnya  langsung  kepa-

da  konsumen  akhir.  Konsumen  akhir  ini  dapat  berupa  per-

seol.angan  yang  membeli  barang  tersebut  secara  langsung.

artinya  barang  tersebut  diolah  dulu  atau  dipakai  berka-
li-kali  dalam  pl.oses  produksi.  Misalnya  kulit  untuk  pe-

ruschaan  sepatu.  mesin-mesin  dan  sebagainya.  Termasuk

saluran  distl.ibusi  ini  bilaman  produsen  menyalurkan  ba-
rang-barang  milik  pengecer  yang  dimiliki  sendiri  (dior7

gani sir ) .
Dengan  bel.macam-macam  tingkat  mata  rantai  saluran  dis-

tl.ibusl  diatas,  maka  dapatlab  dikatakan  produsen  (perusahaan)

dapat  saja  menggunakan  mata  rantai  yang  panjang  atau  pun  yang

bersangkutan.
Penetapan  saluran  distribusi  yang  tepat  memang  sangat

penting  sebab  apabila  per.usahaan  salah  dalam  memilih  mata  ran-
tai  saluran  distl.ibusi  dapat  mengakibatkan  penyaluran  barang

atau  jasa  dari  pl`odusen  kekonsumen  menjadi  tel.lambat,   sehing-

ga  penjualan  per.uschaan  dapat  menurun  dan  akhil.nya  berakibat
fatal  bagi  per.usahaan.  01eh  kal.ena  itu  sebelum  menetapkan  salu-

ran  distribusi  yang  digunakan  perlu  dipertimbangkan balk-balk.



sebab  pengaruhnya  sangat  besal.  tel.hadap  penjualan  perusahaan.

3.   PI.omotion   (promosi)
•      Promosi  ini  merupakan  salah  satu  variabel  dari  marke-

ting  mix  (bauran  pemasaran)  yang  sangat  penting  dilaksanckan

oleh  perusahaan  dalam  pemasaran  produk  atau  jasa.  Kadang-ka-

dang  istilah  pl.omosi  ini  digunakan  sinonim  dengan  istilan

penjualan  meskipun  yang  dimaksud  adalah  promosi.   Sebenarnya
istilah  penjualan  itu hanya  meliputi  kegiatan  pemindahan  ba-
rang  dan  jasa  atau  pepggunaan  penjual+  dan\ tidak  tel`dapat

kegiatan  periklanan  atau kegiatan  lain  yang  ditujukan  untuk
mendorong  permintaan.  Jadi  pens.ualan  hanya  mel.upakan  bagian

dari  kegiatan  pl.omosi.

Kemudian  Stanton  mengemukakan  bahwa  :
"PI.omotional  mi][,  that  is,  the  combination  of
advertising.  personal  selling  and  sales  pro-
motion  used  to  reach  the  goals  of  the  rmeke-
ting  pl.ogran"15

yang  artinya  adalah  strategi  yang  paling  balk dari  variabel-
variabel  per.iklanan.  personal  selling  dan  alat  pl.omosi  yang
lain,  yang  semuanya  direncanakan  untuk  mencapai  tujuan  pen-

jualan.
Pada  pokoknya.  variabel-val.label  yang  ado  didalam  pro-

mosional  mj=  itu  ada  empat  yaitu  :

1.  Iklan  adalah  suatu  bentuk  per.janjian  non-personal  dari  ide
atau  manfaat  suatu  bar.ang  dan  jasa  yang  harus  dibayar  pe-
mason  iklan  menurut  tarik  yang  berlaku.Yang  dimaksud dengan

]5Willian  J.  Stanton,  9Eo  gi±®  hal.  379
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iklan  disini  ialah  suatu  bentuk  komunikasi  pemasaran dari

produsen  kepada  sasaran  konsumen  tertentu  melalui  media
komunikasi  massa.  misalnya  radio,   surat  kabar,  majalah,

film,  peragaan  dan  lain-lain.
Personal  selling  adalah  suatu  penyajian  secara  lisan  dan

secara  bel.tatap  muka  dengan  satu  calon  pembeli  atau  lebih

dengan  tujuan  menjual  suatu  barang.

3.  Publisitas  adalah  suatu ransangan  secara  non-personal  per-
mintaan  suatu  barang  dan  jasa  dengan  menggunakan  berita

komersial  didalam  media  massa  dan  sponsor  tidak  dibebani

bayaran  secara  langsung.

4.  Promosi  penjualan  adalah  kegiatan  pemasaran  yang  dapat  me-

rangsang  pembelian  atau  penjualan  suatu  barang  dan  jasa

dan  efektifitas  pengecer.  Secara  garis  besar  promosi  pen-

jualan  dapat  ditujukan  pads  dua  segi  :
a.  Intern  :  Promosi  penjualan  yang  ditujukan  kedalam  ada-

lab  rangsangan  bagi  wire  ni&ga  untuk  mencapai  terget

penjualan  tertentu.
.  Rangsangan  penjualan  yang  biasa  bel'1aku, sepanjang  pe-

I.lode  atau  tahun  tidak  dapat  dikategorikan  sebagai  pro-

magi penjualan.

b.  Ekstern  :  Promosi  penjualan  yang  ditujukan  keluar  da-

pat  berupa,  promosi  bagi  pedagang  sepel.ti  :
a.  Bonus  terget  yaitu  bonus  bagi  pedagang  yang.dapat

mencapai  target  penjualan

tentu  pula®

tu  dalam  priode  ter-



b.  Bonus  pertumbuhan  yaitu  bonus  yang  dibel.ikan  kepada  pe-

dagan  besar  atau  pengecer  apabila  mereka  dapat  in?ncapai

suatu  tingkat  pertumbuhan  penjualan  yang  dapat  bel.ups

uang  atau  barang.
c.  Bonus  buta  yaitu  suatu  hadiah  bagi  pedagang  besar  atau

pengecer  yang  diberikan  atas  dasar  prestasi  mereka  tan-
pa  mereka  ketahui  berapa  besar  dan  dalam  bentuk  apa  ha-
dial  tel.sebut.
Promosi  penjualan  bel.tujuan  mencapai  peningkatqn  penju-

alan  secara  tepat,  dengan  konsekwensi  bahwa  tanpa  usaha  meme-

lihara  kegiatan  tersebut  diatas,  peningkatan  penjualan  tidak
dapat  bertahan  lama.  Bilanana  per.usahaan  belum  mampu  menggan-

tikan  suatu  produksi  tertentu  yang  mengalami  kemunduran  de-

ngan  produksi  baru.  maka  untuk  sementara  promosi  penjualan

dapat  dipergunakan  untuk  menghindarkan  produksi  tel.sebut  dari

kenerosotan.  Untuk  barang-barang  konsumsi,  tel'masuk  dalam  ke-

giatan  promosi  penjualan  misalnya  potongan  harga  pelayanan
cuma-cuma  dan  sebagainya.

4.  trice  (harga)
Penetapan  harga  sebenarnya  cukup  kompleks  dan  sulit.  ..T`

Dapat  dilihat  bahwa  k9kompplekan  dan  pentingnya  penetapan

harga  ini  memel.1ukan  suatu  pendekatan  yang  sistimatis.  yang

melibatkan  penetapan  tujuan  dan  mengembangkan  suatu  stl.uktur

penetapan  barge  yang  tepat.
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Masalab  harga,  nilai  dan  faedah  (utility)  merupakan
konsep-konsep  yang  sangat  berkaitan.  Utility  adalah  atl.ibut

suatu  produk  yang  dapat  memuaskan  kebutuhan.   Sedangkan  nilai

adalah  ungkapan  secal`a  kwantitatif  tentang  kekuatan  barang

untuk  dapat  menarik  barang  lain  dalarn  per.tukaran.  Dalam  pe-
• rekonomian  kits.  sekarang  ini  -untuk  mengadakan  pertukaran

atau  untuk  mengukur  nilai  suatu  pl.oduk  kita  menggunakan  uang.

Jumlah  uang  yang  digunakan  dalam  pertukal.an  tel.sebut  mencer-

minkan  tingkat  harga  dal.i  suatu  barang.

Harga  menul.ut  Stanton  adalah  :
''Price  is  the  amount  of  money  (plus  possibly
some  goods)   that  is  needed  to  acquil`e  some

:;¥£:n::i:=c:£]:  Product  and  its  accompa_
Yang  artinya,  harga  adalah  jurnlah  uang  (ditambah  beberapa

produk  kalau  mungkin)  yang  ditambah  untuk  mendapatkan  sejun-
lab  kombinasi  dal.i  pl`oduk  dan  pelayanannya.

Berdasal'kan  pengertian  harga  tersebut  diatas  make  seca-

I.a  garis  besarnya,  harga  dapat  terwujud  melalui  dug  kekuatan

yaitu  :
I.  Kekuatan  yang  tidak  dapat  dikendalikan  yaitu  harga  terben-

tuk  dipasar  sebagai  hasil  penyesuaian\ antal.a  kekuatan  de-

man  dan  supplay.  Harga  yang  tel`bentuk  dengan  cars  ini  khu-

sus  untu-k  produk  petel`nakan  ayam  petelul`  dimana  peternak  i.

secal`a  per.seol'arigan  tidak  mampu  untuk  menentukan  hal`ga  te-

William  J.   Stanton,   Op.9_it,   hal  224
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1ur  sendiri,   ia  hanya  menyel`ah  saja  kepada  harga  yang

tel.wujrid  dipasal`  tel.sebut.

2.  Kekuatan  yang  dikendalikan,  yaitu  harga  tel.wujud  oleh  ado-

nya  kekuatan  sepihak  yang  menentapkannya.
Dalqln  kategori  ini  dapat  dibagi  lagi  atas  due  bagian  :

a.  Ditentukan  oleh  pengusaha.   ini  terutama  pads  sistem  pe-

masaran  monopoli  dan  sistim  oligopoli,   dimana  har`ga  te-

lur  ditentukan  oleh  pengusaha  itu  sendiri.

b.  Ditentukan  oleh  pengu&sa,  misalnya  pemerintah.  Care  ini

terutama  sebagai  usaha  pemerintah  untuk  melindungi  pro-

dusen  (bile  harga  telul.  terlaln  iendah)  dan  konsumen

(bile  harga  telur  tel.1alu  tinggi),   jadi  harga  yang  di-
tetapkan  pemerintah  yang  kita  kenal  dengan  Ceiling

price  dan  Floor  price.
Banyak  per.usahaan  yang  mengadakan  pendekatan  terhadap

penentuan  harga  bel.dasarkan  tujuan  yang  hendak  dicapainya.
Keputusan  untuk  penentuan  sering  pula  melibatkan  kepentingan

pimpinan  terutama  untuk  pl.oduk  baru.
Penentuan  tingkat  hal.ga  tel.sebut  biasanya  dilakukan  dengan

mengadakan  beberapa  perubahan  untuk  menguji  pasarnya,   apakah

menel.ima  atau  menolak.  Jika  pasar  menerima  penawaran  terse-

but  berarti  harga  itu  sesuai,  tetapi  jika  mereka  menolak  make

harga  perlu  diubah  secepatnya.

Jadi  ada  kemungkinan  kekeliruan  tentang  keputusan  harga. yang

diambil  oleh  manajer.  Disini  per.1u  ditinjau  Spa  yang  menjadi

tujuan  per.usahaan  dalam  menetapkan  harga  pl.oduknya.  Tujuan-



29`

tujuan  tel.sebut  adalah  :

1.  Meningkatkan  penjualan

2.   Mempertahankan  dan  memperbaiki  market   share

3.  Stabilisasi  harga
4.   Mencapai  labs  maksimun

Secal.a  t.eoritis,  yang  dipakai  dalarn  penentuan  harga

adalah  "maksimun  profit",  dimana  keuntungan  maksimun  tidak

mudah  diperoleh  karena  :
"1.  Mar.ket-pen6tl.ation  objective
2.  Market-skimming  objective
3.  Early-recovery  objective
4.  Satisficing  objective
5.  Product-line  promotion  objective"17

Market  penetl.ation  objective  adalab  usaha.<..perusahaan

untuk  merubab  produk  yang  dijualnya  guna  memperbaiki  kembali

keadaan  penjualan  produk  minimal  dan  stabil  tingkat  penjtrsl-

annya.  I)Slam  hal  ini  dilaksanakan  dengan  menentukan  harga

yang  rendah. `

Market  skimming  objective  adalah  per.usahaan  yang  men-

jadi  leader  dipasaran  dalam  menentukan  harga.
Satisificing  objective  adalah  per-.entuan  harga  bel'dasal.-

kan nilai-nilai  satlsificing.    .
Product  line  promotion  objective  yaitu  bertujuan  pula

untuk  mendapatkan  leader.  pl.ice  dipasaran  walaupun  pads  mula-

nya  hal.us  mengalarni  kerugian,

millip  Kotler. j2EL.C£|  hal.  251-252.
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METODOLOGI

3.1.  Metode  Penelitian

Adapun  metode  penelitian  yang  digunakan  untuk  mempero-

1eh  data  yang  lengkap  adalah  metode  studi  kasus  dan  pengum-

pulan  data  melalui  penelitian  lapangan  dan  kepustakaan  seba-
8ai -bel.ikut   :

`   I..  Field  Resear`ch  (penelitian  lapangarl).  pads  field

•   research  digunakan  tiga  macan  metode  pengunpulan

data  yaitu  :
a.  Metode  observasi  ialah  cars  pengambilan  datayang

dilakukan  dengan  penganatan  secara  langsung  ter-

hadap  objek  yang  ditel±ti.

b.  Metode  interview  ialah  tehnik  pengumpulan  data

yang  dengan  cal`a  bertatap  muka  serta  mengadakan
tanya  jawab  dengan  pal`a  responden.

c..Metode  dokumentasi  ialah  tehnik  pengunpulan  data

yang  dilakukan  dengan  mencatat  secara  sistimatis
data  yang  tel`sedia  pads  kantor-kantor  yang  bel.-

hubungan  dengan  objek  penelitian.

2.  I.ibral.y  Research  (penelitian  kepustakaan)  pada  lib-

ral.y  I.eseal.cb  ini  dilakukan  dengan  jaleri  membaca

buku  liter.atur,  majalah,   surat  kabar  dan  tulisan-tu-
1isan  lain  yang  ada  hubungannya  dengan  mater.i  yang

30
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akan  dibahas  dalam  skripsi  ini.

3.2.  Daerah  Penelitian

Dalam  I.angka  unt,uk  menunjang  penelitian  ini  maka  yang

menjadi  sasaran  objek  penelitian  adalab  Desa  Allakuang  yang

merupakan  salah  satu  desa  yang  menonjol  peternakan  ayam  ras-

nya  (ayam  petelur)  di  Kabupaten  Sidenl.eng  Rappang  bahkan  di-
seluruh  Sulawesi  Selatan,  Desa  Allakuang  terletak  di  Kecama-

tan  MaritengngaE  kil.a-kira  5  Kin  sebelah  selatan  kota  Pangka-

jene  ibu  kota  Kabupaten  Sidenl.eng  Rappang  dan  terletak  kira-
kira  183  Kin  sebelah  utara  Kotamadya  Ujung  Pandang.

Sebenarnya  kalau  dilihat  dari  lokasi  Desa  AllaJIuang
'Desa  ini  terletak  didaerah  pertanian,  perkebenuan  dan  indus-

tri  kecil  (kerajinan  tangan)  yang  merupckan  sumber  pendapat-

an  masyarakat  tetapi  kepuasan  masyarakat  tel.hadap  pendapatan

yang  dipeI.oleh  atas  sumbel.  pendapatan  tel.sebut  belum  puas  ia
membuka  lapangan  kerja  yaitu  beternak  ayam  rag  (ayam  petelur)

yang  mampu  menyerap  tenaga  kerja  dan  meningkatkan  pendapatan
masyarakat  Desa  Allakuang.

3.3.   Jenis  dan  Sumbe`r  Data

Adapun  sumber  data  yang  digunakan  dalam  penelitian  ini

adalah  sebagai  berikut  :
1.  Data primer  yaitu  data  yang  diperoleh  dari  basil  wa-

wancara  dengan  petel`nak  ayam  petelur  di  Desa  A11cku-

an8.
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2.  Data  skunder  yaitu  data  yang  dipel`oleh  dari  pihak

lain  mengenai  peternakan  ayam  petelur  di  I)esa Alla-
kuang  yaitu  antal.a  lain Kantor  Dinas  Peternakan Ka-

bupaten  Sidenl.eng  Rappang.

3.4.  Metode  Analisis

I)engan  melihat  masalah  yang  dikenukakan  diatas  make

dalam  membahas. dan  mencahkan  masalah  pemasaran  (marketing)

tidak  tel.1epas  dari  penggunaan  metode  kunlitatif  dan  metode

kuantitatif yaitu  :
1.  B'e-rdasarkan `analisa  kualitatif  konsep  marketing

mix  (  bauran  pemasaran  ),  oleh  Philip  Kotler  yang

meliputi  :
"1.  Hoduot
2:  Place  (distrit}usi)
3.   PI.Omotion
4.  nice"|8

2.  Metode  kuantitatif  yaitu  suatu  metode  yang  diguna-

ken  penganalisacn  trend  pena.ualan  dengan  metode

kuadrat  terkecil  (least  square  method)  dengan runus
sebagai  beriku  .{.

I     =.a+b     (X)

dimana  untuk  mendapatkan nilai  variabel  a  dan  b  di-

gunakan  persamaan  sebagai  beriku  :

= : N: ±b =b =
18miiip  Kot|er,  9pi g±±.  hal.  59
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dimana  N  -  nilai  tahunan

a  =  nilai  tl.end  periode  dasal.

b  =  pertambahan  trend  tahunan  secara  linier''19

Iieast  Squal.e  Method  ini  digunakan  untuk  mengetahui  se-

jauh  mama  trend  pel`kembangan  penjualan  dimasa  yang  akan  da-
tan8.

`  ]9Anto  Dayan,   Penf=antar  Metode  Statistik.   (Jakarta  :
Iiembaga  Penelitian,   dan  Penerangan  Ekonomi  dan  Sosial,   1972)
hal.   274-275.



B  A  B     IV

TINJAUAN   SINGRAT   PETERNAKAN  AYAH

PETEliuR   I)I  DESA  ALLAKUANG

4.I.  Sejal.ah  singkat  Labil.nya  Petermakan  Ayam  Petelul.  di  De-

sa  Allakuang.

Kabupaten. Sidenl.eng  Rappang  yang  dulu  dikenal  dengan

nana  Kerajaan  Sidenl.eng,   seperti  kita  ketahui  bahwa  Slam  da-

erah  Kabupaten  Sidenl.eng  Rappang  sebagian  besal.  terdil.i  dari

tanah  datar  yang  merupakan  tanah  persawahan  dan  ladang  dan

sebagiain  kecil  merupakari  dataran  tinggi  gunung  yang  ditumbuhi

6leh  semak-semak  dan  hutang-hutang  tropis  sehingga  secara

alamiab:  mengharuskan  sebagian  penduduknya  bekerja  mengolah

tanah  sebagai  mats  pencaharian  yang  utama.

Sejalan  dengan  perkembangan  peradaban  ummat  manusia  se-

jarah  per.kembangan  per.unggasan  khususnyaayan  petelur  (ayam
I'as)  telah  mengalami  peningkatan  yang  pesat  dalam  kehidupan

bangsa  demi  peningkatan  tar.ap  hidup  masyarakat  pedesaan,   se-

kitar  tahun  1972  masyarakat  Desa  Allakuang  sudah  mulai  menge-

nal  istilah  ayan  petelur  (ayam  rag) ,  nanun  pads  tahun  itu  ke-

giatan  usaha  perunggasan  ayam  petelur  beltim  menyentuh  landas-
an  yang  bersifat  ekonomis.                                        `

Pada  tahun  1979  Drb.  Amil.  Hamid  selaku  kepala  Dines  pe-

tel.nakan  Kabupaten  Sidenreng Rappang  sebagai  perintis  pertama

peternakan  ayam  pang  dananya  dari  Bapck  Kepala  Daerah  Tingkat

34
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11  Sidenreng  Rappang  sebanyak  Rp.   1.000.000.-  dengan  jumlah

200  ekor  ayam  dengan  lokasi  percobaan  DataE.  Adapun  mengenai

makanannya  dikelolah  oleh  Drh.  Amil.  Hamid.   Setelah  diadakan

percobaan  ternyata  hasil  pl.oduksi  telurnya  cukup  memuaskan
dan  hanya  yang  menjadi  masalah  adalah  aspek  pemasal.annya,   se-

hingga  masyal.akat  menganggapnya  tidak  efektif  dan  efisien,ka-

rena  pemasaran  telur  pada  waktu  itu  hanya  disalurkan  kepada

para  pejabat  dan  tokQ  sarina  di  Kabupaten  Sidenl.eng  Rappang.
Setelah  melihat  basil  perkembangan  dari  percobaan  tersebut,
make  Drh.  Amir  Hamid  mengajak  pars  keluarganya  serta  magyar?-

Eat  Sidenl.eng  Rappang  khususnya  Desa  Allakuang  untuk  beternak

ayam  petelur  (Bapak`  Yunus  Kadir,  H.  Asaad,  Muis  dan  toko  Da-

mai   ).

Pada  umumnya  ternak  ayam  petelur  pada  saat  itu  hanya  di

pelihara  sebagai  bagian  dari  kehidupan  kelual.ga  untuk  kesena-
ngan  dan  basil  produksinya  digunakan  untuk  keperluan  rumah

tangga.  Per.hitungan  input  dan  output  belum  dikenal  dan  tel.nak

dipelihal.a  dengan  manajemen  seadanya  tanpa  mengenal  jenis-je-

nis  vaksin,  pads  waktu  itu  belum  ada  peternak  yang  menganggap

bahwa  ternak  ayam  petelur  merupakan  suatu  usaha  yang  bet.arti

bagi  keluarga.
Dala[n  periode  tahua  1980  sampai  1983  pernanan  peternak-

an  ayam  petelur  (ayam  rag)  mengalami  per.ubahan  karena  landas-

an  ekonomi  mulai  kelihatan,  temak  ayam  petelur  dipelihara

sebagai  suatu  kegiatan  ekonomi  yang  menghasilkan  pendapatan
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bag±  pete  nak  dan  ternak  mel.upakan  suatu  asset  yang  produktif

bukan  lagi  sebagai  alat  kesenangan.   Skala  usaha `berkembang

melebihi  skala  keluarga,  dalam  fase  ini  kelihatan  bahwa  ter-

jadi  konsolidasi  lokasi  peter.nakan  yang  berorentasi  pads  pu-
sat-pusat  konsumen.  Manajemen  pemeliharaan  mulai  meningkat

kualitasnya  dan  tehnologi  makanan  mulai   berperam

Periode  tahun  1984  sampai  sekarang  industri  per.unggas-

an  dalam  hal  ini  ayam  petelur  t]erkembang  pesat  dengan  adanya

komersialisasi  dan  hal  ini  dimungkinkan  karena  adanya  dukung-
an  industri  makanan,  bibit,  obat-obatan  dan  per.alatan  yang

ditunjang  dengan  pertunbuhan  ekonomi  (economic  growth)  serta

tenaga  kerja  dari  luar yang  sudah  mulai  d±pekel.jakan.  Disini

industri  perunggasan  (ayam  petelur)  1ebih  ditekankain  pads  pe-

ningkatan  pendapatan  dan  kesempatan  kel'ja,  dengan  melihat

perkembangan  dari  waktu  kewaktu    kita  dapat  mengikuti  setlap
terjadinya  perubahan  pads  peternakan  ayam  petelur.

Dengan  demikian  petenak  ayam  petelur  selalu  membutuhkan  bim-

bingan  balk  dari  Dines  Peternakan Kabupaten  Sidenreng Rappang

maupun  dari  perusahaan  makanan  dan  obat-obatan  ternak  ayam

telul.  dalarn  hal  peningkatan  mutu  dan  tehnik  pemeliharaan

yang  lebih  efisien  dan  efektif .

4.2.  Sunber  Dana  (financial)

Perkembangan  usaha  perunggasan  selama  lima  tahun  terak-
hir  ini  menampakkan  gejala  yang  kian  positif.  Kini  sudah  ba-
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nyaLk  lahil.  desa-desa  unggas  di  Kabupaten  Sidenl.eng  Rappang,

yakni  Pedesaan  yang  pendudu]mya  sebagian  besar  tidak  saga
beternak  unggas  tetapi  kehidupannya  didukung  oleh  secara  nya-

ta  kegiatan  beternak  unggas.  salah  satu  desa  tersebut  adalah
desa  Allakuang  Kecamatan  MaritengngaE.

Jika  kitd  memasuki  desa  Allakuang  pandangan  yang  znembe-

dakan  dengan  desa-desa  lairmya  adalah  hanpir  setiap  runah
kandang  ayam.  Kandang  ayan  itu  ada  yang  disamping  I.umah,  ada

yang  dibelakang  I.umah  dan  ada  pula  yang  dibangun  kbusus  di-
areal  tanah  tel.tentu.  Peternakan  ayam  petelul.  di  Desa  Allaku-
ang  itu  sudah  sangat  memasyarakat  dan  hanya  karena  keterbat
tasan  modal  yang  ada.rang  add  ditangan  petani  termak  ayam

petelur  sehingga  dapat  menghambat  usaha  peningkatan  produksl

peternakan  ayam  petelur.  Berdasarkan  basil  wawancara  dan  pe-
ngamatan  penulis  ada  dua  lembaga  keungan  yang  berperan  serta

memberikan  modal  (kredit)  terhadap  peternak  ayan  petelur  di

Desa  Allakuang  yaitu  :

1.  Iiembaga  keuangan  non  pemerintah  (swasta)

2.  Lembaga  keungan  pemel.intch  (REI  dan  KUD)

ad.I.  Iiembaga  keuangan  non  pemerintah  ( swasta).  dalan\
membiia  eksistensi  (kehidupan)  peternakan  ayam  petelur

terdapat  sistim  yaitu  =

a.  Sistim  ketua  kelompok  terikat
Dalan  pemt)erian  modal  pads  sistim  ini  terdapat

enam  ketua  kelompok  terikat  yang  ada  di  Desa  Allakuang
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yang  penyediaan  modal  dalam  bentuk  ternak,   faktor
produksi   (bibit.  pakan,  makanan  dan  obat-obatan)

yang  dipinjamkan  dan  dalam  bentuk  uang.
Peternak  kecil  atau  peternak  kelual.ga  yang  memanfaat-

kan  kelebihan  pada  halaman  I.umahnya  sebagai  lokasi  peteri

nakan  ayam  petelul.  (ayam  fas)  yang  sering  disebut  aback  )r

yal.d  farmer.  Ayam  I`as  yang  tidak  mampu  hidup  dan  berproduk-
si  dengan  balk  apabila  dikasih  makanan  dal.i  dedak  saja,   se-

hingga  dengan  demikian  peter.nak  kecil  tel.sebut  selalu  meng-

gantungkan  diri  pads  ketua  kelompok  terikat  untuk  mendapat-
kan  makanan,  obat-obatan  dan  petunjuk  kal.ena  ayan  petelur

itu  sering  disel.ang  sejumlah  penyakit  yang  mirip  dengan  pe-

nyakit  yang  selalu  mengahantui  manusia.  Ketua  kelompok  te-

rikat  mel.upakan  titik  sentl.al  kegiatan  papa  peternak  dima-

na  kebutuhan  diperoleh  dal`i  ketua  kelompok  tel.ikat,  tetapi

tanggung  jawab  mol.il  untuk  menrima  dal`i  si  yal.d  farmer  mun-

culnya  kadang  dal.i  ketua  kelompok  terikat.

Ketua  kelompok  dalam  member.ikan  harga  makanan  ternak

kepada  peternak  ayam  petelur  lebih  tinggi  dibanding  dengan

harga  yang  berlaku  dipasar.  Untuk  lebih  jelasnya  maka  dapat

dilihat  pada  tabel  berikut  ini  :
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TABEL  I

PERBANDINGAN  HARGA   MAKANAN  IERNAK   ANTARA  KETUA

KEroMPoK  I)ENGAV  IIARGA  I)IPAsan

pAnA  TAlruN  1991

!HJAEAKprs
I

MAKANAN  TEE-I.   SATUAN
-       +      UIVI,

!

HARGA  REEDlr
(Rp./UNIq!)

HmGA  TUNAI
(Rp.AIIT)

Consentl.ck

Ja8ung

3.  Dedak

50

loo
35.500,-

25.000,-

8,500.-

34®000®-

24,000,-

T ®000 ®-

S|mber  data  :  Hasil  wawancara  dengan  petemak  ayan  petelur  di-

Desa  Allakuang.
Berdasarkan  tabel  tersebut  diatas  nampak  harga  consen-

trak  per  unit  pads ketua  kelompok  sebesar Rp.  35.500.-(harga-

kredit)  sedangkan harga  pasar  sebesar Rp.  34.000.-  (harga  tu-
nai)  dan  harga  tepung  jagung  perunit  (loo  kg)  pada ketua ke-
1ompok  Rp.25.000.-  (.harga  kredit)  se¢angkan  harga  pasar  per-

unit  sebesar Rp.24.000.-  (barge  tunai)  serta  barge  dedak  per-
unit  (loo  kg)  pads  ketua  kelompok  sebesar  Rp.8.500.-sedang-

kan  harga  pasar  perunit  (loo  kg)  Rp.  7.000.-(harga  tunai).

Keadaan  demikian  akan  mel.ugikan  pars  petermak  kecil,

apalagi  perbandingan  harga  telur  antara kedua  kelompok  dengan
hal.ga  pasar  yang  terlalu rendah  yaitu  harga  ketua  kelompok
Rp.90.-  perbutir  sedangkan  harga  pasar Rp.95.JJ  perbutir.
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Yang  dimaksud  bal'ter  ialah  pertukaran  barang  dengan

baz'ang.  Dalam  sistem  ini  tel.dapat  lima  toko  pengadaan  pakan

dan  obat-obatan  sebagai  pelaksana  sistem  pertukaran  barang

dengan  car.a  memberikan  barang  berupa  pakan  dan  obat-obatan

kepada  peternak  dengan  menukar  telur  yang  masing-masing  di-

nilai  dengan  uang  yaitu  perhitungannya  sesuai  dengan  standar
harga  yang  berlaku  dipasar.

ad.2.  IIembaga  keuangan  pemerintah  (iml  dan  KUD)

Dalam  pole  perrisahaan  inti  rakyat  (PH)  per.unggasan

bertindak  sebagai  plasma  adalah  pars  peternak  dibina  menjadi

anggota  koperasi.  I)engan  demikian  pola  perusahaan  inti  rak-

yat  (Pin)  diterapkan  untuk  mewujudkan  suatu  perpaduan  usaha
dengan  sasaran  dalam  hal  perbaikan  keadaan  sosial  ekonomi

anggota  yang  didukung  oleh  sistim  pengelolaan  tiBaha  dengan

memadukan  bel.bagai  kegiatan  produksi  dan  pemasaran  dengan

menggunakan  suatu  per.usahaan  sebagai  inti  dalam  suatu  sistem

kerja  same  yang  menguntungkan,  utt]hi dan  bel'kesinambungan.

Dalam  pelaksanaan  pengadaan  dane  pada  peternakan  ayah  pete-

lur  ada  due  komponen yang  terkait  yaitu  :
a.  Bank  Rakyat  Indonesia  (ERI)  Cabang  Sidereng Rappang

b.  Koperasi  Unit  Desa  (KUD)  Mattirodeceng  Desa  Allakuang.

Dal.i  kedua  komponen  diatas  masing-masing  mempunyai  da-

ne  dari  pemerintah  untuk  membantu  peternak  ayam  petelur

(ayaJn  I.as)  dalam  mengelnbangkam  usahanya.

Peranan  Bank Rakyat  hdonesia  (ml)  dalam  pembinaan  ke-
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pada  peternak  ayam  petelur  dalam  hal  pembel`ian  modal   (kredit)

yang  hanya  merupakan  pedesaan.  Junlch  peter..nak  ayam  petelur
di  Desa  Allakuang  sebanyak  231  ol.ang  sedangkan  jumlah  pe+. `

temak  ayam  petelur  yang  diberikan  modal  (kredit)  sebanyck

116  orang  dengan  jumlab  pinjaman  pada  bulan  september  1991

sebesar  Rp.  172.800.000.-  sedangkan  untuk  jenis  kl.edit  pl.og--

ram  seperti  bimas  tidak  ada  yang  disalurkan.

Peranan  Koperasi  Unit  Desa  (KUI))  dalari  membina  dan

membantu  peter.nak  ayam  petelul.,  dalan  hal  ini  menjual` tepung

jagung  dan  dedak  kepada  peternak  dengan  sistim  kredit.
4.3.  Aspek  Hoduksi

Berdasarkan  basil  penelitian  penulis  make  didalam  men-

produksi  telur  digunakan  bebel.ape  jenis  bahan  yaitu  :
I.  Bibit  ayan
2.  Pakan

3.  Tepung  jagung

4.  Dedak

5.  Obat-obatan

Dalam  proses  produksi  untuk  memadukan  kelima  bahan

tersebut  diatas,  maka  dapat  diul.aikan  sebagai  bel.ikut  :

a.  Tahap  pembibitan

PeI`tama-talna  dilakukan  dalam  tahap  ini  adalah  melaku-

kan  penyemprotan  obat  anti  zep  atau  rhodelont  pada  kandang

yang  akin  ditempati  anak  ayan  yang  tujuannya  untuk  membasmi
bakteri-bakteri  yang  dapat  menyebabkan  timbulnya  penyakit



pada  anak  ayan,  kemudian  anak  ayazn  tersebut  di.T!asukkan  keda-
lam  kandang.  Dan  setelah  anak  ayari  menjelang  empat  hari  da-

lam  kandang  barn  kits  mengadakan  vaksinasi  I  (tetes  mats),

dengan  memberikan  makanan  butiran  selama  2  bulan.  Dan  sete-

lab  ayam  berumur  satu  bulap  kita  mengadakan  lagi  vaksinasi

kedua  dengan  tujuan  untuk  mencegah  timbulnya  penyakit  ND,

kolera  dan  CRD.  Dan  pada  saat  itu  juga  makanan  ayam  diganti

dal.i  rna.kanan  butil.an  kemakanan  Grower  I  (makanan  per.emajaan)

dicampul.  dengan  tepurig  jagung  dan  dedak  dengan  tujuan  untuk

pengembangan  dan  penggemukan  tubuh  ayari,  pemberian  makanan
•ini  berlangsung  selama  2  bulan.  Pads  seat  ayam  berumur  3  bu-

lan  vaksinasi  kembali  dilakukan  (vaksin  ke  empat)  dan  pada

umur  4  bulan  ayaln  divaksin` kembali  (vaksin  terakhil.)  yang

tujuannya  gama  dengan  vaksinasi  kedua  dan  ketiga  serta  seka-

1igus  mengganti  makanan  ayam  dengan  Grower  11  (makanan  pere-

majaan)   sampai  ayam  berumur  5  t)ulan  (dewasa)  dengan  tujunn

untuk  menguatkan  pisik  dan  daya  tahan  tubuh  ayam.

b.  Tahap  petelur  (layer)

Pads  umur  6  bulan  ayam  sudah  memasuki  tahap  petelur,

maka  ayam  dipindahkan  kekandang  petelur.  Sebelum  pemindahan

ini  dilakukan  terlebih  dchulu  diadakan  penHempl.otan  obat  an-

ti  zep  atau  rbodelont  untuk  membasmi  baktel.i-bakteri  yang

ada  pads  kandang  tersebut.   sehingga  ayam  dapat  tel.hindar  da-

I.i  gangguan  baktel.i  yang  dapat  menimbulkan  penyakit  dan  men-

hambat  pl.oduksi  telul..  Dan  setelah  ayan  dipindahkan  kekandang



petelur,  maka  kita  sudah  mulai  member.ikan  makahan  petelur

ya]mi  Consentl.ac  dicampur  dengan  tepung  jagung  dan  dedak.
Dalan  pemberian  air.  minum  perlu  jugs  di®ampur  dengan  obat

TI.emechint  untuk  menjaga  kemungkinan  timbulnya  penyakit  in-

fluensa,  berak  hijau  dan  kelelahan.  Karena  penyesuaian  diri
dalarn  kandang .petelur,  ayam  membutuhkan  waktu  2-4  hari  te-

rutama  temper.atur  udara,  tempat  makanan  dan  tempat  air..

Pads  umul.  6  bulan  Cyan  sudah  menamppkkan  produksinya  30  %

sampai  40%  dan  umur  7  -  8  bulan  pl.oduksi  telur  mulai  stabil

yakni  504  sampai  70%  dan  unur  9  -  15  bulan  tingkat  produksi
I telur  mencapai  8Or?.  sanpai  907o  dan  setelah  ayaJn  beI.umur  15  -

20  bul'an  tingkat  produksi  telur  naik  tul`un`antara  7Or  dengan

80.1  kemudian  pads  umur  20  -  25  bulan  tingkat  produksi  telur

hanya  menc.apai  antara  607o  sampai  70%.  jika  tingkat  produksi

dibawa  60%  make  ayam  petelur  tel.sebut  akan  dijual  sebagai

ayam  pedaging  karena  sudab  mengalani  kerugian.
Jumlah  pl.oduksi  telur..]yang  dihasil  peter.nak  ayam  pete-

lur  di  Desa  Allakuang  selazna  5  tahun  terakhir  yalmi  tahun
1986  sanpai  1990.

Dapat  dilihat  pada  tabel  berikut  ini  :
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TABEL  11

JIJMILAII  moDUKsl  TEI.un   PADA  pETmrIAKAN

AyAM  PETERI,un   DI  DESA  AILAKUANG

pAIImr  ig86  -  1990

TAHtJN ¥i=s;       i      Jxpr58D=+;ITELm
1986

1987

1988

1989

1990

389.900

399.875

399.735

4}8,750

432.937

99.892.380

102 . 447 . 998

102 . 412 .117

107 . 283 . 880

113 . 918 . 470

Sumber  data  :  Kantor  Dines  Peternakan  Kabupaten  Sidrap

Berdasarkan  data  tel.sebut  diatas  maka  dapat  dilihat

bahwa  populasi  ayam  dan  produksi  telul.  mengalami  beningkatan

pada  tahun  1987.   1988,dam  1990  tetapi  hanya  pads  tahtm  1988

populasi  aya[n  mengalami  penul`unan  karena  banyaknya  ayam  di-
sel.ang  penyakit  ND  yang  merupakan  penyakit  yang  mematikan

4.4.  Daerah  pemasaran

Suatu  perusahaan  yang  mengejar  keuntungan  harus  menin-.

jau  keadaen  dael.ah  dimana  produ]mya  bisa  mendapat  I.espop

yang  memuaskan.  Tentu  saja  hal  ini  banyalah  mel.upakan  salah
satu  faktor,  dal.i  sekian  banyak  faktor  yang  telah  disebutkan
terdabulu.  yang  harus  diperhatikan,  karena  bagaimanapun  jugs,
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suatu  perusabaan  yang  mencoba  memasuki  atau  mesarkan  pl.oduk-

nya  disutau  daerab  yang  kurang  pel'mintaan  terhadap  produk

tersebut  atau  daerah  dimana  produk  tersebut  jarang  yang  men.I

butuhkarmya,  maka  tentu  saja  tidak  mendapat  rspon  dari  popu-

1asi  daerah  itu  sesuai  dengan  yang  diharapkannya.  Misalnya
suatu  peter.nakan  babi  dimana  ia  mencoba  memasarkan  basil

produksinya  itu  didaerah  dimana  sebagian  besar  populasinya
beragana  islani  make  sudah  make  sudan  barang  tentu  populasi

dael.ah  tersebut  tidak- akan  menaruh  minat  terhadap  produ]mya

itu.  Tetapi  apabila  dia  memasarkannya  diadaerab  dimana  seba-

gian  besar  populasinya  beragama  ]misten  maka  tentu  saja  ia
akan  mendapatkan  respon  yang  balk  jika  harga  produk  tersebut

bisa  dijangkau  oleh  days  beli  masyarakat.

Demikian  pula  halnya  dengan  hasil  produksi  peternakan

ayam  petelur  di  I)esa  Allakuang  Kabupaten  Sidenl.eng  Rappang,

yang  nana  memproduksi  telur.  Daerah  pemasal.an  hasil  produksi

peternakan  ayam  petelur  ini  bukan  saja  dipasarkan  didaerah
Kabupaten  Sidenreng  Rappang  akan  tetapi  pemasarannya  t.elah

mehjangkau  beberapa  dael.ah  atau  kabupaten  yang  ada  dalam  wi-

1ayah  Propinsi  Sulawesi  Selatan  seperti,   Sidl.ap,  Palopo,  Bo-

ne,  Pare-pare,  Ujung  Pandang,   Sinjai  dan  bahkan  telah  mene-

I.obos  pasaran  diluar  Propinsi  Sulawesi  Selatan  yaitu  Propin-
si  Sulawesi  Tengah,   Sulawesi  Tenggara  dan  Kalimantan.  Dael.ah

pemaaaran  tel.sebut  diatas  merupakan  daerah  pemasarari  yang

paling  potensial  atau  paling  banyak  permintaan  telur  diban-
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ding  dengan  daerah/kabupaten  yang  ada  dalam  wilayah  Hopin-

si  Sulawesi  Selatan.

Untuk  lebih  jelasnya  dapat  dilihat  pads  tabel  berikut
ini  mengenai  prosentase  pemasaran  pl.oduk  peter.nakan  ayarn  pe-

telur  ditiap  dael.ah  :
TABEL  Ill

PFRBANDINGAN  FRFKWENSI   PEMASARAN  PRODUK   PETFRNAKAN  AYAM

PETELUR   DESA  ALLAKUANG  KABupATEN   slDErmENG  RAppANG

PADA  BEBERAPA  DAmAII  DI   sul,AWEsl   SELATAN

PEMASARAN

..     mmAH  /  RABupATEN rmBANI>INGAN  FRFKWENsl
(%)

1o.  Sidrap

2.  Palopo

3,  a  o  n  e

4.  Pare-Pare

5.  Ujung  fandang

6.  Sinjai

7.   Sulawesi  Tengah

8.  Sulawesi  Tenggara

9.  Kalimantan  Timul.

Sumber  data  :   Hasil  Wawancara  dengan  peter.nak  ayam.

Eel.dasarkan  tabel  tel.sebut  diatas  maka  dapat  dilihat
bahwa  pemasal.an  pl'oduk  peternakan  ayam  petelul.  yang  paling

banyak  yaitu  Kotamadya  Ujung  Pandang  sebesal.  25%  menyusl  Ka-



limantan  Timur,  Parepal.e,  dan  Sulawesi  Tenggara  masing-ma-

sing  15%  kemudian  Sulawesi  Tengah  10'?  sedangkan  yang  tel.ke-

cil  dael.ah  Sidrap.  I'alopo,  Bone  dan  Sinjai  masing-masing  se-

besar  5%
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ARAIIISIS   BAURAH  PERASARAN  PADA

PETEREIARAN  AyAM  PETEI,un

DI  DESA  AILAKUANG

5.I.  Analisa  Per.hi±hagan  Trend  Penjualan  Hasil  Produksi  Pe-
termakan  Ayam  Peteltm.

Pada  dasarnya  prospek  pemasaran  atas  produk  peruschaan
dimasa  yang  akan  datang  dapat  dilihat  dari  gel`akan  dan  kea-

dean  penjualan  yang  telch  dicapai  selama  bebel.apa  tchun  ter-
akhir.  Biasanya  akan  terlihat  pads  grafik  trend  penjualan  pa-
da  periode  tertentu.  Dengan  ini  akan  diketahui  posisi  gerakan
dari  trend  tersebut  yang  merupakan  salah  satu  cara  yang  sa-
ngat  penting  bagi  penyusunan  I.encana  produksi  dan  kegiatan

pemasaran  yalig  akan  dilakukan  untuk  mendorong  tercapainya  vo-
lume  penjualan  yang  ditargetkan  serta  memperkecil  kel.ngian

perusahaan  tel.utama  yang  menyangkut  kebijaksanaan  persediaan
agar  a.angan  sampai  kekurangan  atau  kelebihan  karena  dapat  me-

nimbulkan  efek  yang  kurang  menguntungkan  bagi  pihak  perusahaan.

Untuk  mempel.oleh  gambaran  mengenai  trend  penjualan  make

penulis  banya  memperhitungkan  realisasi  penjualan  selama  5
(lima)  tahun  terakhir  sebagai  dasar  per.istiwa.

Penulis  mempel.hitungkan  I.ealisasi  penjualan  telur  yang
telah  dicapai  oleh  peternakan  ayam  petelur  di  Desa  Allakuang

dari  tahun  1986  sampai  dengan  tahun  1990.

48
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TABEL     IV

REAlilsASI   PENJUAILAN  TElitJR   PAI)A  PETERNAKAN

AyAM  pETELun  DI  I)ESA  AILAKUANG

i    TAIIur            :    JngTpigyJUAEN        :  {TNEDEH£ EA¥ARpr:#gtN:

!        1986

!        1987

I          98.394.700

I        101.222.600

t        101.186.730

'        105.922.230

!        112.420.780

i                loo,00
'                 102.87

!                  102.84

I                   107,65

'                 114'25

Sunbel.  data  :  Kantor  Dinas  Peter.nakan  Kabupaten  Sidemeng
Rappan8.

Berdasarkan  tabel  tel.sebut  diatas,  nanpak  bahwa  pads

mulanya  junlah  penjualan  kelihatan  meningkat  yaitu  pada  ta-
hun  1987,  akan  tetapi  pada  tahun  1988  jumlah  penjualan  me-

ngalami  penurunan.  Untuk  lebih  meningkatkan  produksi  ayam

petelur  maka  Kantor  Dines  Peternakan  Kabupaten  Sidrap,  mem-
beri  bimbingan  dan  penyuluhan  juga  peningkatan  mutu  dan  ca-

ra  pemasaran  yang  lebih  baik.  demikian  realisasi  penjualan
mengalani  peningkatan  sepel.ti  terlihat  pads  periode  penju-

alan  tchun  1989  dan .1990.

Selanjutnya  pada  tabel  IV  dapat  dihitung  nilai  trend

penjualan  ya'mi  dengan  menggunakan  metode  least  square
(pangkat  dua  tel.kecil)  untuk  mencari  hubungan  antara  faktor--



fcktor  waktu  dan  volume  pena.ualan  pads  waktu  yang  bersangku-

tan`.    yang  biasanya  diganbar±ch  dalan  per.sanaan  tl.end  :

Y  =  a  +  b  x.

Untut  mendapatkan  nilai  trend  tersebut.  maka  pada  ta-

bel  V bel.ikut  ini  dapat  dilihat  perhitungan  sebagai  berikut:

TABEL  V

PFRHITTUTNGAN  TREND  pENduALAN  TELun   PAI)A  pETmrmKAN

AYAH  PETEI,uR   DI  DESA  AILAKunNG

DEHCAir  RETODE   LEAST   SQUARE

(   1986  -  1990   )

I
!  TARN
I

JUMLAH  PENJUALAN !
Y   (Bunm)

!          98.394.700
101. 222 . 600
101.186 . 730
105 . 922 . 230
112 . 420 . 780

XY!

-2        !   -196.789.400+
-1        !   -101.222.600!
0,0'
1        !      105.922.230!

224 . 841. 560 !
'

519.147.040 0        i        32.751.790!   10

Dari  tabel  tersebut  diatas,  diketahui  bahwa  Y  adalah

jumlah  penjualan  pads  tiap  tahun.  X  merupakan  per.lode  waktu
XY  adalah  basil  perkalian  dari  jumlah  penjualan  dengan  per.l-

ode  waktu.

Eel.dasal.kan  tabel  tersebut  diatas  maka  -ifariabel  a dan
b  dapat  diketahui  dengan  menggunakan  per.samaan  :
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>LE = FTa   +   b  =
2E - a= +  b¥

dimana  i

N  =  Iamanya  periode  waktu  dari  penjualan

a  =  Nilai  trend  dari  periode  dasar
b  =  Pert.ambahan  pertahun  E]ecara  linier

Dari  persarnaan  tersebut  diatas,  maka  nilai  a  dan  b
dapat  diketahui  dengan  jalan  mendistl`ibusikan  angka-angka

pads  tabel  V kepada  persamaan  seperti  dibawah  ini:

519.147.040  =  5.a  +  b.0

5.a  =  519.147.040

a  =  103.829.408

32.751.790     =  a.O  +  b.10

10.b=  32.751.790

b=  3.275.179.

Dengan  mempel.hatikan  nilai  a  dan  b  maka  dapatlah  dica-

I.i  nilai  trend  penjualan  untuk  masing-masing  periode  dengan

menggunakan  persamaen  :

Y     =  a    +     bx
dimana  i

Y    =  Nilai  trend  penjualan
Per.hitungan nilai  tl`end  penjualan  :

1986  Y'   =  103.829.408  +  3.375.179   (-2)

=  103.829.408  -6.55.0.358

--  9 I . 2 7 9 . 0 5 0 ®
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1987  Y'   =  103.829.408  +  3.275.179   (-1.}

=  i03.8a9.408  -3.275.179

=  100.554.229.

1988  Y'   =  103.829.408  +  3.275.179   (0)

=  103.829.408  +     0

=  103.829.408

1989  Y'   =  103.829.408  +   3.275.179   (1)

=  103.829.408  +   3.275.179

=   107.104.5`87

1990  Y'   =  103.829.408  +  3.275.179   (2)

=  103.829.408  +   6.550.358

=  Ilo.379.766

Sehingga gI.afik  penjualan  dan  grafik  garis  trend  da-
ri  tahun  1986  sampai  dengan  tahun  1990  dapat  dilihat  pads

gambar  farafik  berikut  ini  :



53

Gambar  gI.afik  penjualan  dan  tl.end  penjualan  pada  peter-

nakan  ayam  petelul`  di  Desa`A11akuang  tahun  1986  -  1990
•.~-
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Tabtxp.
0              1986               1987               1988                 1989          1990

Sumbel.  data  :  Hasil  perhitungan  sendiri

:  Gambar  garis  grafik penjualari
-----------  :  Garnbar  Saris  tl'end  penjualan
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Pada  gambar  tersebut  diatas,  dapat  dilihat  gerakan  pen-

jualan  mengalami  kenaikan  dan  penurunan  yaitu  pada  tahun 1988
mengalami  peniil.unan  dan  selanjutnya  tabun  1989  sanipai  tahun

1990  semakin  meningkat.  Dengan  demikian  jika  dilihat  gambar

gI.afik  trend  (1iniel.)  penjualan  basil  produksi  (telur)  peter-
n`akan  ayam  petel.ur  mengalami  suatu  perkembangan  yang  cukup

balk  dari  tahun  ketahun.  Hal  ini  berarti  pl.ospek  penjualan
basil  pl.oduksi  peter.nakan  ayam  petelun  (telur)  mempunyai  ke-

cendrungan  akan  bel`tambah  balk  dimasa  yang  akan  datang.

2.  Estimasi  TI.end  Penjualan

Beranjak  dari  fealisasi  penjualan  yang  telah  dapat  di-
capai  oleh  peternakan  ayam  petelur  bebel.apa  tahun  yang  lalu

maka  untuk  mendapatkan  gambaran  mengenai  estimasi  trend  pen-

a.ualan  dimasa  yang  akan  datang.  Penulis  hanya  mengadakan  pe-
ranalan  dimasa  yang  akan  datang  yaitu  due  tahun  yang  akan  da-
tang  yakni  tahun  1991  sampai  dengan  tahun  1995  dan  tetap  akan

dilakukan  dengan  menggunakan  metode  least  square.

J}dapun  sebagai  dasar  peristiwa  untuk  mengadakan  perhi-

tungan  peramalan.  disini  penulis  bertitik  tolak  dari  realisa-
'

si  penjualan  tahun  1988  sampai  dengan  tabun  1990.

Untuk  lebih  jelasnya  `perbitungan  peramalan  p\enjualan

tersebut  adalah  sebagai  berikut  :
1991     Y   =  103.829.408  +  3.275.179   (3)

=  103.829.408  +  9.825.537

=  113.654.945

1992     Y   =  103.829.408  +   3.275.179   (4)
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=  103.829.408  +  13.loo.716

=  116.930.124

1993     Y     =  103.829.408  +   3.275.179   (5)

=  103.829.408  +  16.375.895

=  120.205.303

1994     Y     =  103.829.408  +  3.275.179   (6)

=  103.829.408  +  19.651.074

=  123.480.482

1995     Y     =  103.829.408  +  3.275.179  .(7)

=  103.829.408  +  22.926.253

=  126.755.661.

Jadi  dapat  diketahui  estimasi  trend  penjualan  untuk  dua
tahun  rencana  yang  akan  datang  seperti  tel.tel.a  pads.tabel  be-

rikut  ini  i
TABEL  VI

ESTlrIAsl  TRErm  pENduAILAN  TEI,un  PADA  pETmDIAKAN

AY"  PETEIIUR   DI   DESA  AlilLAKUANG   TAHUN

1991   -  1995

TAHUN dTTMI,AH  pENduAIAN   ( BUTm )

113 . 654 . 945

116.930.124

120.205.303

12 3 . 480 . 482

126.755.661

Sumber  data  :  Hasil  pel`hitungan  sendil.i.
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Dengan  diketahuinya  estimasi  tl.end  penjualan  untuk  dua

tahun  yang  akan  datang  sebagai  nana  yang  tertel.a  pads  tabel

VI  make  jumlah  tel.sebut  dapat  dijadikan  pedoman  atau  pato-

kan  dasar  untuk  penyusunan  I.encana  pemasaran  yang  merupakan

ujung  tombak  kesuksesan  peternakan  ayam  petelur  dimasa  yang

akan  datang.

5.2.  Evaluasi  Marketing  Mix  (bauran  Pemasaran)  pada  usaha
Pemasaran  Hasil  pl'oduksi  Peter.nakan  Ayam  petelul`.

Sebagai  mama  telah  diketahui  bahwa  marketing  mix  (bau-

I.an  pemasaran)  didasari  atas  empat  elemen  yaitu  :

I.  Hoduct
2.  Place  (distl.ibusi)

3.   PI.omotion

4.  Hice  (harga)
Dari  keempat  komponen  inilah  selanjutnya  penulis  akan

menganalisa  pemasaran  hasil  pl.oduksi  (telur)  pada  peternakan

ayan  petelur  :
I.  P  I  o  d  u  c  t

Secara  seder.hana  proses  pengelolaan  peternakan  ayam

petelul.  digambarakan  sebagai  suatu  pl.oses  pengorganisasian
tiga  unsur  penting  tersebut  adalah  :

a.  Bibit  anak  ayam

b.  Pakan  dan  makanan

c.  Manajemen  usaha  peternakan

Penanganan  terhadap  ketiga  unsul.  tersebut  meman  kita  harus
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jalankan  secara  seimbang,  dalan  al.ti  bahwa  penanganan  yang
kurang  balk  dalam  salah  satu  unsul.  tersebut  akan  mempengaru-

bi  usaha  peter.nakan  secal.a  totalitas.

Berdasarkan  pengamatan  penulis  ternyata  bahwa  letak  ke-
tidak  efesiermya  dalaln  proses  pl.oduksi  peternakan  ayan  pete-

lur  biasanya  tel.dapat  pads  cars-cars  penanganan  terhadap  ke-
tiga  unsur  pentiflg  tadi.  Banyak  petermak  yang  kurang menyada-

ri  bahwa  Spa  yang  dilakukan  itu  kurang  tepat  dan  merugikan.
walaupun  pads  saat  tel.sebut  kerugian  itu  tidak  dirasakan  oleh

peternak,  namun  peternak  tel.sebut  masih  bisa  memperoleb  peng-

Pasilan  yang  sebenarnya  dapat  lebih  ditingkatkan  lagi.
Untuk  meningkatkan  keefesienan  produksi  peternak  ayan,

maka  langkah  yang  paling  mudab  adalah  dengan  menemukan  titik

ketidak  efesienan  dalam  pl.oses  produksi  tersebut.  Dengan  de-

mikian  dalam  penerapannya  hal  ini  dapat  dilakukan  dengan  se-

lalu  mengamati  dan  mempert}aiki  segi-segi  penonganan  terhadap

ayam.  pakan  atau  makanan  dan  pemberiannya  serta  manajemen
usaha  peternakannya.

•    Hal  dasar  yang  harus  selalu  dipeI.batikan  ialch  bchwa

ayan yang  dipelihara  itu  mempunyai  si fat-si fat  genetis dan
produktifitaanya  tinggi,  ini  penting karena pada kenyataanya
banyck-banyak  bibit  anak  ayan  yang  dlpelihara  berasal  dari
bibit  anak  ayam  yang  balk  tidaklah  sulit.  Kemajuan  usaha  pem-

bipitan  ternak  yang  ditunjang  dengan  kegiatan-kegiatan pene-
litian  dibidang  pemuliaan  ternak  telah  ma]npu  menciptakan  bi-
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bit-t)ibit  ayam  yang  lebih  balk  cepat  pertumbuhannya,  pl.oduk-

sinya  tinggi  dan  lebih  efisien  dalam  menggunakan  pakan.  Na-

mum  ini  bukan  beral`ti  bahwa  semua  peternakan  di  Desa  Allaku-

ang  sudah  memelihara  ayarmya  dari  jenis  unggul.  Untuk  upaya

pengenalan  bibit  yang  balk  dari  berbagai  jenis  ternak  ayam

yang  ada  perlu.  1ebih  ditingkatkan.
Makanan  tel.nak  mel.upakan  biaya  tel`besar  dalam  usaha

pl.oduksi  telul.  pads  peternakan  ayam  petelul..  'Kel.enanya,, ups-

ya  untuk  meningkatkan  keefisienan  pl.oduksi  petel`nakan  ayam

petelur  dapat  jugs  ditempuh  dengan  melakukan  perbaikan  pada
. pemberian  pakan  dan  makanan.  Pakan  dan  makanan  yang  bel`mutu

dan  dala[n  jurnlah  yang  sesuai  dengan  kebutuhan  ayan,  mutlak

dipel.hatikan.  Tanpa  itu.  maka  apa  yang  diberikan  pada  temak

hanyalah  sekedar  agal.  ternak  itu  tidak  mati.  Hal  ini  jelas
mel`ugikan  tidalc  bisa  memetik  basil  yang  tinggi,  namun  pare

petel`nak  juga  kadang  terbentul.  pada  hal.ga  pakan  dan  makanan

ayam  yang  cenderung  terus  meningkat.  Sehingga  tidak  jarang

peter.nak  yang  kemudian  mencoba  mencanpur  pakan  yang  dibeli-

nya  dari  pabrik  dengan  bahan-bahan  yang  lebib  murah  dengan
makf:ud  untuk  menghemat  biaya.  Sepintas  kelihatamya  meman

tidak  membchayakan.  karena  ayam  yang  diberikan  makanan  ter-

sebut  tidak  mati.  Tetapi  bile  dilihat  penampilan  pl.oduksi

telul.  yang  dicapai  maka  akan  terli.nat  penampilan  yang  tidak

optimal.  Selain  mutu  pakan  atau  makanan  yang  dibel`ikan.  ca-

I.a  pembel.ianpun  perlu  diamati  dan  diperbaiki.  karena  hal



ini  dapat  meningkatkan  keefisienan  produksi  ternak  ayam  ter-
sebut.

Pads  segi  manajemen  usaha  peter.nakan,  khususnya  peter-

nakan  ayam  petelur  di  Desa  Allakuang.  masih  set.ing  dijunpai

adanya  hal-hal  yang  kul.ang  efisien  masihdipertabackan  oleh

peternakan.  Pads hal  bila  ini  diperbaiki,  tidaklah  mustahil
keuntungan  yang  dipel.oleh  peter.nakan  ayam  petelur  tel`sebut

dapat  lebih  ditingkatkan.  Contoh  :  Pada  bibit  ayam  petelun

(D.O.a)  umur  0  sampai  dengan  22  minggu   (d®wasa)  kadang  pen-

bel.ian  Pakan  atau  makanan  dan  vaksin  tidak  sesuai  dengan
•pl.ogl.azn  yang  dianjurkan  I)okter  Hewan  dari  pel`usahaan  pakan

ternak,  sel.ta  bimbingan  dan  penyuluhan  dal.i  Dinas  Peternakan

Kabupaten  Sidereng Rappang,   sebingga  hasil  yang  diperoleh

tidak  sesuai  dengan yang  dihal.apkan.

Sejalan  dengan  itu  untuk  meningkatkan  pl.oduksi  telur

bagi  peternakan  ayam  petelur  yang  merupakan  harapan  bagi  pe-

termak.  Apa  lagi  bila  hal  ini  terjadi  pada  saat  mendekati
hari-hal.i  tel.tentu  dimana  harga  telur  pasti  n]engalami  pening-
katan.  I)alan  meningkatkan  pl.oduksi  telur,  peter.nak  harus  men-

jalankan  program  yang  telah  digal.iskan  olehDok€er  Hewan  dari

per.uschaan  pakan  ternak  dan  Dinas  Peternakan.  Dengan  menjalan
ken  program  atau  petunjuk  tersebut,  maka  pars  peternak  dapat

menentukan  kebijaksanaan  terhadap  usaha  peter.nakarmya  demi

untuk  mencapai  keuntungan  yang  maksimal.  Sejalan  dengan  itu

juga  .usaha  peternckan  mudah  dikontrol  apa  bila  ada  kesalahan-
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kesalahan  balk  dari  faktor  manajemen  maupun  pemberian  maka-

nan  dan  sebagainya.

2.  P  1  a  c  e  (distl.ibusi)

Place  oleh Kotler  diartikan  sebagai  salul.an  distl.ibu-

si  produk  dalam  arti  penyaluran  barang-barang  sehingga  da-

pat  tiba  ditangan  konsumen  akbil..  Salur.an  distl.ibusi  adalah
sangat  penting  artinya  bagi  suatu  perusahaan.  hal  ini  tidak
dapat  disangkal  lagi  karena  adanya  si fat  keterbatasan  dari

perusahaan  dalam  medyalurkan  pl.oduk  tel.sebut  sehingga  da`pat
memungkinkan  bel`kuraligriya  I.unlah  pl.oduk  yang  sampai  dipasar-

'an®

Transportasi  mempunyai  per.anan  penting  dalam  I.angka

mempel.1uas  pemasaran  serta  pendistribusian  telur  ketangan

konsumen.   Selama  transpol.tasi  telur  akan  mengalami  penurunan

kualitas  kalau  tidak  ditangani  secara  baik.  Penul'unan  kuali-
tag  ini  biasa  disebabkan  oleh  benturan  temperatur  ruang  ang-
kut  yang  terlalu  tinggi,  bahan  pengepak  yang  tidak  memenuhi

syarat.  alat  angkut  yang  tidak  memedai  dam  seb8gainya.

Adapun  pengangkutan  telur  dari  tangan  produsen  ketang-

an  konsumen  perlu  memperhatikan  bel.bagai  faktor  balk  yang

menyangkut  jenis  kendaraan  yang  akan  digunakan,  keadaan  I.u-

ang  dalam  kendaraan,  tingkat  kecepatan  kendaraan  serta  jar.ak

yang  ditempuh  kendaraan.  Tamps  mempel.hatikan  hal  ini  maka    c.`:.:

kemungkinan  besal.  telul  akan  mengalami  penul.unan  kualitas,

seperti  penurunan  berat  telur  dan  keretckan  atau kepecahan
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kulit  telur.
Adapun  bentuk  salul.an  distl.ibusi  petel`nakan  ayam  pete-

1ur  di  Desa  Al|akuang  adalah  sebagai  berikut  :

I.  frodusen  ---------->   Pengecel. Kabupaten  Sidrap ----->
~  .   Konsunen

2.  Produsen ---------- >
rap---------------->

3.  PI`odusen  -------- I->
rap---------------->

4.  Hodusen  ----------->.
ny?'-------------->

5.  frodusen  ---------- >
nya---------------->

Pedangan  Pengumpul  Kabupaten  Sid-

Pepgecer  ------->   Konsumen
Pedagang  Pengumpul  Kabupaten  Sid-

Konsunen

Pedagang  Pengunpul  Kabupaten  lain-

Konsunen

Pedagang  Pengumpul  Kabupaten  lain-

Pengecer  --------> Konsumen

Dengan  demikian  usaba  peternak  ayam  petelur  dalam  men-

jalankan  saluran  distribusi  tersebut  diatas  hanya  semata-ma-
ta  unturt  memperlancal.  pendistribusian  telur.

3.   PI.Omosi

Car.a  terbaik  dalam  kebijaksanaan  pemasaran,  agar  pro-

duk  yang  dihasilkan  dan  dikenal  oleh  masyarakat  konsumen

adalah  dengan  melalui  pl`omosi,  karena  promtlsi  merupakan  im-

pormasi  langsung  yang  diterima  oleh  pars. ko±sumen  tentang
sesuai`.  atau  tidaknya  jenis  barang  yang  dipasarkan.

Bagi  perusahaan  peternakan  ayam  petelur  di  DesaAllaku-

ang,  pl`omosi  masih  sering  diabaikan  pada  hal  pl`omosi  terse-

but  sangat  bel`pengal.uh  dalam  kebijaksanaan-kebijaksanaan
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yang  dilaksanakan  dalam  menyampaikan  produk  (telur)  kepasar-
an  atau  pada  konsumen.

Adapun  langkah-1angkah  yang  diambil  oleh  peternck  da-
lam  hal  promosi  produk  (telul.)  ini  antaJ+a  lain  :

1.  Memberikan  potongan  harga  kepada  pembeli  atau  Eon-

surlen. apabila  pembelian  terset)ut  dalan  juulah  ba-

nyak  I.500  butir  keatas.
2.  Melakukan  penjualan  telur  dengan  sistem  kredit.

3.  MembeI.ikon  pelayanan  yang  balk  kepada  pembeli  atau

pelanggan.
Jadi  dengan  demikian  usha-usaha  peternak  ayan  petelur

menjalankan  aktivitas  pl.omosi  ini  untuk  mengatasi  perubahan

milsiman  dalam  pesanan  produk  (telur)  ini,  disanping  itu  pula

untuk  mendorong  jumlch  pembelian  yang  lebih  besar.

4.  Price  (harga)

Pemasaran  dibidang  peter.nakan  ayam  petelur  sering  me-

ngalami  fluktuasi  harga  sebagai  akibat  dari  persaingan  uscha
skala  besar  dengan  usaha  yang  berskala  kecil  sehingga  tidal

jarang  terJadi  per.anan  tengkulat  yang  memanfaatkan  situasi
tersebut  sehingga  merugikan  pare  produsen  terutama  pads  usa-

ba  skala kecil.
0leb karena  itu  untuk  nelindungi  petani  Sernak  ayan  petelur
dal.i  tengkulat  dan  kegoncangan  pasar  perlu  dltempuh  langkch-

1angkah  kebijakganaan  dalam  pemasal`an.  Diantaranya  mengezn-

bangkan  dan  memantapkan  Koperasi  Unit  Desa  (KUD)  agar  benar-
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benal.  dapat  memenuhi  aspirasi  para  petani  ternak  ayam  pete-

1ur  sebagai  produsen.  Kopel.asi  Unit  I)esa  (KUD)  berperan  se-

bagai  badan  usaha  ekonomi  yang  berwatck  sosial.  Selanjutnya

menciptakan  lembaga  pemasal.an  yang  dapat  berpel.an  sebagai

pengatur  serta  memperlancar  pemasaran  hasil  pl.oduksi  peter.-
nakam  ayafn  petelur.

I)alam  penanganan  pemasal.an  hasil  pl.oduksi  peter.nakan

ayam  petelur,  per.anan  Koperasi  Unit  I)esa  (KUI))   sudah  jelas

sangat  besar  dan  bahkan  sangat  menentukan.  Dengan  syarat  KUD

tersebut  dapat  menjadi  apal.at  yang  tanggu  dalam  memecahkan

masalah  yang  dihadapi  oleh  papa  peternak  ayam  petelur,  khu-
• susnya  mengenai  pl.aktek-praktek  pare  tengkulat.  K.U.D  harus+r

dapat  menjadi  pembeli  dan  penjual  hasil  produksi  pars  anggo-

tanya,   serta  bekerja  dengan  jam  kel.ja  yang  sesuai  dengan  ke-

butuhan  anggotaJ  Kopel.asi  Unit  Desa  harus  dapat  bekel.ja  le-

bih  efisien  dari  lembaga  tata  niaga  yang  ado.  Walaupun  kebu-

tuhah  telul.  dapat  dip.enuhi  dari  selul.uh  produksi  yang  ada,

namun  fluktuasi  hal.ga  masih  saja  sering  menempatkan  kedhduk-

an  peternck  ayam  petelur  dalam  kedudukan  yang  sulit.  Secara

konsepsional  pelaksanaan  P. I.R  per.unggasan  dihal.apkan  dapat

memecabkan  masalah  fluktuasi  hal.ga,  namun  demikian  diakui  pa-

da  waktu  tel.tentu  masih  saja  tel.jadi  kasus  ketimpangan  hal.ga

tersebut.
Si fat  fluktuasi  harga  makanan  ternak  ayam  petelur  dan

fluktuasi  harga  telur  sangat  bel.bedah  ya.ng  sebe_Tiarnya  dug  ka-
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1i  lipat  kenaikan  hal.ga  makanan  tel.nak  ayam  harus  diikuti
kenaikan  harga  telur  lima  kali  lipat  tapi  kenyataannya ha-
nya  hal.ga  makanan  ternak  ayam  yang  naik,   sehingga  par.a  pe-

ternalc  mengalami  kesulitan  dalam  mengembankan  usaha  peter-

nak-ya.
Pada  fluktuasi  harga  telul.  penyebab  yang  dominan  ada-

1ah  fluktuasi  pada  produksi,  penawaran  dan  permintaan  yang

sangat  dipengaruhi  oleh  cuaca  dan  musim.  Si fat  fluktuasi
harga  produk  terlur  terjadi  pads  hari-hari  tertentu.
Didalam  nsaha  peternakan  ayam  petelul.  pengal`uh  cuaca  dan

musim  membuat  ramalan  agar  tingkat  produksi  dan  permintaan

pada  saat  te±tentu  dapat  berimbang.  Per.mintaan  yang  akan  di-
ikuti  oleh  kegiatan  pl`oduksi  yang  selalu  bel.fluktuasi  pada
hari-hari  tertentu,  tetapi  terjadi  penurunan  pads hal.i-hari
lairmya.  Kejadian-kejadian  inilah  yang  menyebabkan  fluktuasi

harga,  ditambah  dengan  kekelil.uar  pads  sistem  ramalan  peter-

nck  ayam  petelur  yalig  akan  mengimbangi  produksi  dengan  per.-

mintaan  yang  adJc  tul.un.



BAB  VI

KESI€ffuLAN  DAN   SARAN  -   SARAN

6.1.  Kesimpulan

Berdasal.kan  pada  uraian  dan  pembahasan  dari  setiap  bab,

maka  dapat  dital.ik  kesimpulan  sepel.ti  tertera  dibawah  ini  :

1.  Akibat  perkembangan  populasi  ternak  ayam  petelur  dari  ta-

hun  ketabun  semakin  meningkat,  maka  akan  dapat  menambah

pengbasilan  I.umah  tangga  peter.nak  ayam  petelur  baik  yang
bel.skala  kecil  mau`pun  yang  berskala  besar.  Hanya  yang  men-

jadi  masalah  sekal.ang  dalam  per.unggasan  (peternak  ayain  pe-
telur)  adalah  karena  semakin  me`ningkatnya  harga  pakan  se-

tiap  tahunnya  yang  tidak  diikuti  peningkatan harga  telur,
sehingga  keuntungan  yang  dicapai  peter.nakan  ayam  petelul.

di  Desa  Allakuang  pads  dasarnya  Eaik  turun  yang  nampak

pads  trend  perhitungan  hasil  penjualan  telur mulai  tahun
1986  sampai  dengan  tahun  1990.

2.  Dari  hasil  perhitungan  estimasi  trend  penjualan  telur  de-
ngan  rnenggunakan  least  square  methode  untuk  lima' tbhun

mendatang.  memperlihatkan  suatu  kenaikan.

3.  Mengenai  hipotesis  yang  diajukan  maka  tel.bukti  bahwa  de-

ngan  adanya  atau  dengan  digunakannya  dari  keempat  kompo-

nen  mar.keting  mix  (baul.an  pemasal.an)  maka  volume  penjual-

an  yang  dicapai  mengalami  peningkatan.   sehingga  dapat

member.ikan  keuntungan  yang  layak  bagi  peter.nak  ayam  pe-

telur,
65



6.2.  Saran-saran

Setelah  penulis  menganalisa  uraiaJi  dan  pembahasan  ser-
ta  kesimpulan  tel.sebut  diatas,  make  melalui  skripsi  ini  pe-
nulis  menyarangkan  sebagai  berikut  :
i.  I)isarankan  kepada  pars  petel`nak  aya]]l  petelur  di  I)esa  Alla-

kuang  agar  dalan meningkatkan  produksi  telur  hendtrya me-
nel.apkan  tiga  ungul.  dalam  pemelihaJ"n  ternak  ayan  yaitu
bibit  ayam,  pakan  ayan  dan  manajemeD  usaha  peternakan.

2.  Dalam  memasarkan  basil  produksi  petemakan  ayan  petelur

sebaiknya  pars  petermak  menggunakan  gistim  marketing  mix

(bauran  pemagaran)  karena  tingkat  penjualan  yang  dicapai
I.elatif  lebih  besar  bila  dibandingkan  dengan  jika  petermak

ayain  petelur  tidak  menggunakan  komponen  marketing  mix.

3.  Berdasarkan  pengamatan  penulis  bahwa  penggunaan  pola  Peru-

Bahaan  inti  Rakyat  (Pn)  8angat  cocok  diterapkan  pada  pe-

terflak  ayan  petelur  di  Desa Allakuang  agar  pare  petemak
dapat  dibina  untuk  menjadi  anggota  Koperasi  demi  pening-

katan  tarap  hidup  maayarakat  pedesaan  serta  mempertinggi

solidaritas  aesama  masyarakat ,   sehingga  peflulis  menghimbau

agar  pemerintah  lebih  mengaktifkan  Koperasi  Unit  De8a

(K.U.K. )  gebagai  wadah  penyalur  pole  pel`usahaan  inti  rak-

yet   (P.I.R).
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