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KATA``pENGENTun
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BABI

pENDquurEN.

1.1.  Latar Belakang Masalah

Dewasa  ini  perkenbangan  perekonomian  di  Indonesia  menga-

rah kesegala  bidang,  temasuk  sektor pereanian.  Hal  irfu  se-

jalan  dengan`.`kondisi  Indonesia  yang  merupakan  negara  agraris
dengan  lahan  percanian  yang  sangat  luas  dan  sebahagian  besar

pendudutnya  mempunyai  mata  pencaharian dari  sektor pertanian.
Pada  sektor per¢anian  ini  kopi  `dianggap  komoditi  yang

potensial  selain  harganya  mahal  juga  semakin banyaF.  permirL
taan  dari  dalam  negri  maupun  luar negri  oleh karena  itu  di-
harapkan  dengBn  ber€anan  kopi  maka  petani  dapat  menindcatkan

devisa  negara  melalui  sektor non  migas.
Kopi  adalah  salah  satu  jenis  €anaman  perkebunan  yang

cutup  mempu-yal  peranan  yang penting  dalam  peltkononian  di-

daerah  ini.   selain karena  tanaman  irfu  tidak  memel.1ukan  syarat

tumbuh  yang  terlalu  ideal  juga  pengelolahannya  yang  relatif

mudah  sehingga  dalam  waktu  yang  relatif  sindcat  perkembangan

tanaman  ini  dapat  menunjukkan keadaan  yang  menggembirckan.
Kendatipun  pengembangan  kopi  ini  tetap  pada  pengwila-

yahan komodi€as.  te€api  diluar  daerah  ini  pengwilayahan
komoditas   j`ui8,    tn€la'_Ft\JT+;Ji.'i.  pprfgcJmtart.s,i.c`6   aft>a±   tanaman-kopi   -.

sehingga  dapat  dikatakan  hampir  di   seluruh  daerah  sudan  tere

di-':pa+i   tanaman  kopi.
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Untuk  nen3aga kestabilan  harga  darn kopi kita betul-

betul men3agarkualltas  agar harganya  dapat  |eblh tlnggl  apa-

lagl kapl yang dicksp®r,  koalltis ha"£ di;erhatman karena
setlap  negara penglxpor kdpl.  selalu' nenglngihkan kopl  yang
berkuauta8.

Henglngat  Blstlm pemasaran yang dlanut adalah  slstfu pe-

maBaran 'bebas  dlmana  setlap  perusahaan  dapat  dengan  beLbas Den

manfaatkan uangnya  unqu  metnbeli  barab8 yang mercka  sukal

Daka  timbul persaingan yang meDaksa pe"sahaan untut  berfikir
i'-

aan mencari  care  yang paling tepat  dalan  memasarkan kopl  se-

hingga penlndfatan  volume penjualan yang bes8r  serta  hasll _

yang  meDuackan.
Untck  mencapai  hal` tenebu-€..  perlu  adanya kebi3aksenaan

pena8aran  secara  terpadu  dlmana  sacs  dan  lainnya  Baling me-
nunjang antara produk,  harga.  dlstribu8i.  dan prcoo81  yang

dmenal  dengan i8tllah Darietlng mix.  Produtsi  dapat berkeln-
bang dengan bade  3ika  ditunjang dengan produtsi  yang ban

pula.
-  untut[  itu  dlperlukan adanya  lmfomasl  balk  dari petani

produs6n,  pengusaha  dalan  negri  maupun konsunen  dalan  negri
sehingga  teroapai  suatu keadaan yang denungclhkan kedua  hal
tergebut berkentrang dengan balt.

0leh  sebab  itv  perkembangan  3unlah produtsi  dari  waktu

kevaktu  dapat  dijadikan  sebagai  salah  satu  bahan utama  guma

mengendalikan  sejauh mama  rencaba  penasgrran  itu  telah dapat
dilak sanakan  dengan  bai.k.



.  dJpun   peckemba.ngc;n  penju.r-il;=n   ckspor  kopi  piida   peruse_

Y`.Li3n   C.V.   :z:opi  J;=y£`   Ujungp{jnddng   d{;pc3t   dilihat   pfjdL`   tdbel

dibJ\.I,,-!h   ini   :

Tf BF,L   I
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'|',+'r£.Jn

1 rl i, ,C
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(     i .'J    )

€  ?2'?8
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IJLri   cL~t`~    t`bel    I    cl:...t    3   ¢_i>t  I.    ci.it,`   ri`,{    ',{esimiu]`_.n

T``,,~h`,rty',`.    i,,er_.:```.L  lt,n    el.{.i=,pop   L`,L  ij:_     Lc.hun     1?:~1     terjLjc`i    '{enc  ik,`.r`.

',?I,.;+t\'`      ,    r"rLi.`^r;i     '`Cr--`    +`,tjrL    i:efit`,     ,,I;i`     pt   lil,     t`_  t`.i;irl,1CT'f*    rr!(-?r+jnE-

`.-,    t-.     .``f-,r:.i`-r3-.       1T-'f,`?     r,:.

.`'.      I_`  i,1    `,r`.+.`       i_i:I:-T     -`-te]_    t(-Jr.rje-`F    f`i`  ti,i.i    .,/'e'in,     i'!iLn    e`LtspoI`

r..`:       .: ..-- r~=      ,F:       t        ,L        +I_   11+``ir`,      ;.i;i-I-r,t:`=`.-.tmr_-,.          'rf`J!i.--I.`~r.i       `:``ffr`[\Jr+r.Lr:     I'`tc'ng:

.J'       .,--           t-I           -- -,
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Adapun  perkembangan  penjualan  ekspor kopi  pada  pemsahaal

C.V.  Kopi  Jaya Bjungpandang  dapat  dilihat  pada  tabel  dibawah

ini:
TABEL   I

PEFKENBANGAN   PENdL]ALAI\t   FK SPOR KOPI

PAjD&`  F€EE6JSAVus!   a,. <tr.-i  If,.ogr  JAVA

TAmJN   ig88`.1992

Tahun Penjualan Kenaikan/Penur`man

(   Ton  ) (%)

1988 400 -
-  26,981989 315

1990 2fo -21'98

1991 295 13,46

1992 347 17, 62

Sumber  :   Perusahaan  C.V.  Kopi  Jaya  Ujungpandang

Darn  data  tabel  I  diatas  dapat  ditar`ik  kesimpulan  bahwa

Penjualan  ekspor kopi  pada  tahun  1991   terjadi  kenaikan  13,46

%  menjadi  295  ton  begitu  pula  tahun  .1992  meningEat  menjadi

347  ton  atau  naik  sekitar  17,62  %

F;alau  kita  lihac  tabel  i,ersebut  diatas  kenaikan  ekspor

kopi   terjadi  pads   tahun   1991    ``,  _   + t t`   n` .199?_sadeBgr.an   t8hun-

€ahurl   f`ebelurr!nya  m^erigiLJ.1ami  pen'j"nan  (iengan  pesat..
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Kurangnya  ckapor kopl  pada  penisahaan  C.V.  Kopl  Jaya

pada  tahan  1989  dan  tarmn  1990 karena  terbatasnya  kuota  yang
diterima Indonesia.  kurangnya  produtsi kopi.  disamping  itu     '

banyak  yang menyimpang  darn  standar kualitas.
'..`

1.2.  Pdkck  Pemasalan

Bertolak  dari  latar belakang  dan  berdasarkan  basil wa-
wancara  pendahuluan  penulis  dengan plmpinan  perusahaan  maka

yang menjadi  masalah pckck  pada  pe"sahaan  ini  adalah 3
1.  Apckah  volume  penjualan kopi  dapat  menindcat  bila

muco produt  dapat  ditln8catkan.

2.  Apakah prospck  pinasal`an kopi  cutup  cerah bila kuall-
tas produt  dapat'Jjditindfatkall.

1.3.  "juan Dan Keg`lnaan Penuli8an

1.3.1.  Tujuan Penulisan
1.  untuk  mengetami  berapa  besar peningfatan  volume pen-

3ualan  terhadap kualitas produt  pada perusahaan  a. V.
K opt  Jaya Ujungpandangi

2.  untut  nengetami proapck  penq8aran kopi pada Pe"sa-
haan  C.V.  Kopl  Jaya U,3ungpandang.

1.3.2.  Kegunaan Penulisan  :
1).  Sebagai  sumbangan  penikiran  yang  nerupakan` ibahan

perrclmbangaLn bagi  plnblnan pe"8ahaan  dalain  nengen-
dalman pe"sahaan.

2.  Sebagai  na8ukan  bagi  pem8ahaan  C.V.  Kopl  }aya Ujung-

pandang yang  dijadikan bahan komparasi  dalan  kegiatan
ekspol. kopi.
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1.4.   HELpotesis

Bereolak  dari  masalah yang  dihadapi  penisahaan maka pe.

hulls  dilan  pembahasan  selanjutnya -mengajutan  hipotesis kerja

sebagal  berikut  I

2.

Diduga  jika,  kualitas produtsi  ditindcatkan maka  vce
lu.e p.n3ualan ak:a menlnd{at pula.
Dlduga pula,bahya pI`ospek  penasaran kopi  sangat  balk

apabila kualitas dapat diting*atkan.
I,,
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BAD   11

KERANGKA  TroRI

2.1.  Pengertlan PeDasaran

Setiap  manusla yang terjun kedunia pemasqrm dan mengi-

ngickan  dunia penasalen  sebagadr profesinya.  1a perlu nexper-

oleh ganbalan yang jelas tentang arti dan prlnsip-prinsip
dari  pada peDasaran.

Pemasalun merupakan  8alah  satu kegiatan utama  dalan  bl-

dang pertko]mian  selaln produtsi  dan komsunsl. Konurnsl  ba-
ru  dapat  dilaksanak.an` apabila kegiatan produksl  telah menda-

hilulnya.  Keglatan yang meD8RAbungtan  an&ara baglan produtsl

dan kons`msl  dlsebut penasarall.
Dengan  denltlan,  Dcka pemasaran nerupatan  fakt®r donl-

nan  dalan  satu  siklus,  dan  berahir' pada kebu`tuhan konsoen
K arena  itu'. pdlalah make pelatsanaan pemasaran harus mapu

DeDbaca kebutwhalLkebucohan  Belera  dan keinglnan konginco

berdasarkan irifomasl  pasar yang telah dikonblnaslkan.
Untut  Dengrraikan  tentang pengerelan peDasalan  dalam

penbahasan yang berbeda-beda  pada  pola  pikir yang  sana  umun-

nya  perbedaah  timbul karena masing-masing penulis  dalam  men-
defenisitan penasaran  ditentutan  oleh  care pandang yang ber-
beda.  nanun  jika klta  menelah  secara  saksama  akan  terlihat
keserasian  dan  pada  prinsipnya  menpuyai  mak8ud  den  tu3uan

yang  sama  yaitu  dengan  care  bagaimana  supaya  barang  dan  jasa

yang  telah  disiapakan  oleh produser akan  dapat  ganpai  ketangan
konsunen  dalam  waktu  yang  tepat.
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Beberapa  ahli  mencoba menguraikan pengertian pemasaran

dalam  penbahasan  yang  berbeda-beda  sesuai  dengan  sudut panda

ngannya,  namun pada  hakckatnya  apa  yang yang  dikemutakah pare

ahii  menpuyai  maksod  dan  tujuan  yang  sana.

Henu"t flex  S.  Nltlsesmito.  (   1981;   13 )   Istilah pema-

saran  s6bagai  berikut  :
n  Semua kegiatan  yang  berrcu3uan  untut  mempel`lancar arufr

a"s  barang dan  jasa  darn  produsen ke konsunen  secara
paling  efisien  dengan maksud untuk  menciptakah pemin-
taan efcktif  ".

Penger£1an  diatas  lebih.inenckardean bahra keglatan pem8a-

ran butan hanya menjuaL~  ba"g afau  Saga  tetapl kegfatan ha"s

pula  dllaksanakan  secara  eflslen  sehingga  secara  ckon®nis dapat
dipertanggungjaratifean.

Menu"t  Badiosunu.  Manajemen pemasar".  (   1983;   2  ) ;mfu

ngenutckan bahia  :
n Penasran  adalah keglatan manusia yang alarahkan pads

uasaha memuadkan kelnglnan dan kebutrhali nelalul  pin
ses  per¢ukaran  n.

Sedangcan lillian J.  Stanton.  Fundanental  of marketing. ,

(   1979:  5  )  nenge"kckan batwa  penger¢1an pemasarun  sebagal
berikut i

<P Marketing is  the  total  aytim  of intereractlon8 bust-
ness  designed  to plan,  price,  promotion.  dlstritmtts
Vans  satisfying  good  and  servl9es  to present  and pan
tential  ",

Defenisi  dia€as menin5au  pemasaran  sebagai  suatu  sistim

dari` keseluruhan kegiatan yang  saling berhubungan yang dltpr



jutan  untuk  tber`encanatan.  menentuta]
mendistribusikan.  balang/3asa  guna I
tan penasaran butan hanya  ditujutan

pembeli  atau pelanggan yang aaa  tet€
untut  menenuhi keinginan pelanggari I

bukanlah yang  statls  yang hanya  jadl|
hah penbell melaickan suatu yang diL_
mene"s mengusahakan pemenufro  dan keinglnan pare  penbeli.

Dart  berfeaga±  d6fihi3i  yang  dikemutakan -diatas  na"paknya

dlantara pare  ahll  telah nemberiFan pendapat yang  agak  berne-
da  mengerai  pengerrtian pemasaran  nanun  denikian pada  prinsip-

nya  definlsi-defihisi  tersebut Dexpunyal  inti pembahasan yang
sana  yaitu  bahwa  pemasalen  (marketing)   mencakunp  $

1.  Segala kegiatan yang berkaitan  dengan penyaluran ba-

rang-barang  dan  jasa-Saga  dari pihak  produsen ke kop.

sunen,  dengan melalui  saluran distr'ibusi  terrtentu

yang dilakukan  oleh  orang  atau  lembaga  yang  melaksa-

2.

3.

nakan penyaluran.

I)alas  usaha  mertyal-uikanrbarang.barang_dan  jasa-ja sa

dari pihat  produsen ke pihak konsunen ha"slah dl
upayakan untut  memperoleh keuntungan  yang  layak,  dan

menjanin kontinuitas pe"sahaan  dengan melalui  pemu-

asan kebutuhan  dan keinginan konsunen  atau  penbeli.

Pemasa" m€rupakan  suatu  aisti@=yang_secara-kese-
lu"han  saline mempenga"hi  dan  terintergrasi    dalan
melaksanakan  tugas  dan keinginan  pemasaran.
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2.2.  Marketing Mix

Setiap  perusahaan  selalu berusaha untuk dapat  tetap  hi-
dup.  berkenbamg  dan mapu  ber8aing.  Dalan  rangKa  lnilah.  naka

§etiap  perusahaan  selalu menetapkan  strategi  dan  care pelak-

sanaan  kegiatan pemasaran  yang  dilakukan  diarankan untuk

dapat mencapai  sasaran pe"sahaan.  yang  dapat  beropa  tin8kat
laba  yang  diperoleh pe"sahaan  aalan  jangka panjang waktu  -
tertentu.

AKan  tetap}.  untuk nencapai  sasran  tersebut.  guatu peTh

sahaan  seringkali  diperhadapkan  kepada  beberapa  nasalan.  tier`a

hagll  tidaknya perusahaap  dalan  merebut market  share  yang

leblh luas  sangat  dipengaroi  oleh dua  faktor yaitu :
1.  Variabel  lnternal  i  Yaitu  variabel yang timbul  aarl

dalan pe"sahaan  itu  sendiri  yang  sifatnya dapat di`.
kontrol  dleh perusahaan.

2.  Variabel  Ekstemal  :  Yaitw  variabel  yai.g  timbul dlari
luar pe"saliaan y[ang Spat nenpengarul  keglatan peiu
saham  seperti  keaaaan politik.  perekonomian.  selera
konsunen,  dan  lain-lain.

Terhadap  variabel  ekstemal  ini  perusahaan  hanls  dapat

menyesualkan  diri  dengan  nreadaan  diDana  barang  tersebut  akan

dipasarkan  serta nampu  meramalkan  pe"bahan  yang mungkin  ter-

3adi  dimasa  yang  akan  datang.
Sedangkan untuk  variabel  internal  yang dapat  dikonrol

oleh pe"sahaan  naka pihak pe"sahaan  dapat mengadakan  studi

dan peneliticm  yang  lebih  intensif agar  dapat men3aga  kelang-
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sungan  hidup  perusahaan  serrta  dapat menghasilkan  barang  yang

efektif dan  efisien  sehingga  mempuyai  daya  saing  yang  lebib

kuat.

Adapun  vapiabel  internal  yang  dapat  dikontrol  oleh ma-
na3er  adalah meliputi  produksi,  harga,  distribusi,  dan pro-
mosi.  Reenpat  komponen  inilah  dalan  istilah pemasaran  yang

disebut  marketing  Mix.  Komponen-Komponen  iniJ.an pemasaran

harms  mampu  untuk  mengkombinasikan  sedemikian  "pa  sehingga

dapat  menenukan  kombinasi  yang  optimum  dinana  akan  dapat  men

ngakibatkan  penjual`an  yang` optimum.

Sehubungan  dengan  marketfngmix  ini  beberppa.penulis  me-

rigemuk-akarL pendapatnya  s-ebagai-berikut  :
menurut  Basu  Swasta.  {   1981:   42  )  "endefinisikan  narke-

ting Mix  sebagai  berikunt  :
"  Marketing mix  adalan  kombinasi  dari  keempat  variabel

atau  kegiatan  yang menlpakan  inti  dari  sistim  pemasa-
ran pe"sahaan  yaitu  :  produk.  narga.  kegiatan promosi
dan  sistim  distribusi  '1.

Sedangkan  Wiliam  J.   Stamton.  Iiundanental  or Marketing

(   1979:   5  )   mengemukakan  banwa  marketing  nix  adalah  sebaEai

berikut  i
"  Markering nix  is  the  ten  used  to  descibe  the  conblna-

tion  or  the  four  inputs  which  constitue  the  core  of
conpani  is  the  marketing  system  :   the  product.  the
promotional  antifi€ies.  the price  structure  and  disb
€Pibusi®n  system  `'.

Kegiatan-kegiatan  yang  dinaksud  dari  de±'±-nisi  diatas

temasuk  keputusan-keputusan  dalam  empat  variabel  yaitu  :
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1.  Produt

2.  Hbrga

3.  Pronosi
4.  Distribusi
Selanjutnya  Sofyan Assauri.  Manajemen Penasaran  :  msar

dan  strategi  (   1987;   3 )   mengatakan baha_ i
W  Marketing mix  terdiri  dari  hixpunan  variat>el  yang

dapat  dikendalaikan  dan  digunakan  oleh perusahaan
untut  menpeneerui. tanggapap-k®n8umen  aalaln  pasar

t sasa-ya ".
Dari  beberapa  pendapat  yang  telah penulis kemutakan.  se-

betumya  tidak  ada  perbedaan prinsipil.  yaitu  gama-sana  mene-
karha pengguanaan keempat komponen  tersebut urtut  bermbu-
ngan  dan  saling mempengarui.  0leh  sebab  itu hams  dilaksana-

kan  secara kolektif agar tujuan pemasaran  dapat  tercapai.
Keempat  variabel  darn  marketing mix dapat  penulis jela±

ban  sebagai  berikut :
1 . -P rutut

Produt  adalah basil  dari  suatu  aktivitas proses produtsi
adapun basil  ini  berupa barang-bareng  dan  jasa-jasa.  y7ang  di.

nikmati  dan  dirasakan  oleh konsunen  disamping  itu  juga  dapat

melbantu konsunen untck  nene"hl  kebutuharmya  dalam  aktivltas
sehari.hard.

Objck  utama  dari  pemasaran  adalah produt.  sebab  tanpa

produt  pemasa"  tidak  dapat  dilaksanakan.  Setiap  produsen
selalu be"saha  agar melalui  produt  yang  dihasiman  akan  ter-
tel.dual  atau  dibeli  oleh konsumen  dengan  ting*-a€  harga  yang.



12

membel`ikan keuntungan bagi  pe"sahaan.  Helalui  produt  yang

dlha8ilt amya.  perusahaari menciptakan  dan menbina` langganan

serta  dapat nen3amin kelangsdi`gan hidup  pe"sahaan  ter;ebut.
'1.,

Setiap  orang  akan  `selalu  be"saha  untulf  memenuhi 'kebutri-
hannya  d-engan menggunak.an  atau  mendf ousunsi  produt  yang  ada

usaha  untuk  memenuhi  kebutuhan  tersebut  dilakutan  dengan me-

narik  mamfaat  atau kegunaan (utilitas)  karena  bentuk,  karena
tempat,  waktu  dan karena  pemilikan.

Pada  dasamya produt  yang  dibeli  konsunen  dapac  dibeda±a

kan  atas  tiga bagian yaitu  $
1.  Produk  inti

Merup-atan  inti  atau  dasar yang  sesunggunya  dari  prfu
due  yang  ingin  diperoleh atau  didapatkan  oleh pembeli
atdu konsumen.  3adi`  proaut  inti  butan keadaan  barabg

yang  ditawarkan.  akan .tetapi kegunaan  atau keuntungan
darn  barang  ter8ebut.
Misalnya  seormg pria  membeli  shampo.  Dfalan  hal  ini

pria  tersebut  tidak  membeli  bahan-bahan yang  terkan€u
dung aalam  shanpo  itu.  tetapi  ia nenbeli  keindahan

yang ditimbultan  oleh  shanpo tersebut  terhadap  diri-
nya.

2.  Produt  formal

M'e"pakan keadaan  suatu  barang yang  ditawarkan  seca-

ra  fisik  apa  suatu pasar,  teinatsut  suatw bentuk,
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model.  fualltas,  nerek.  kenasan  yang nenyertai  pro.

duk  tersebut.  Hisalnya  alat-alat  kecantikan.  jasa
travel biro.  Komputer dan  lain-lain.

Pada  umumnya  produk  yang  dianggap  bel.hasil  dalam  meme-
1

nuhi  kebutuhan  konsunen  dan mencapai  sasaran. yang  diihginkan

pe"sahaan  adalah yang nengalani  siklus  kehidupan  sebagai
berikut  i

1.  Taha:p  perkenalan.

2.  Tahap  pertumbuhan.

3.  Tahap  kedewasaan.

4.  Tahap  ke5enuhan.

5.  Tahap  kemunduran.

Pada  tahap  perkenalan  dimulai  dengan  pemasaran  basil

produksi  suatu  saat  dimama peme`rintah  akan  meningkatkan  de-

gen  ta3an  dan  biaya  promosi  yang  besar.besaran mulai  dikuL  ¥
rangi.  Pada  tahap  ini  perosahaan  tidak  mengharapkan  adanya

keuntungan  balutan  kemungkinan  menderita  kerugian.  Tahap  per-

kenalan me"pakan  tahap  yang penting  karena besar  keDungki-

nan untuk  terjadinya  kegagalan.   sehingga  dalam  hal  ini  kegi-

atan pemasaren    sangat  ditingkatkan.  Kualitas barang  sangat

menunjang penjualan  pe"sahaan  sehingga pe"sahaan  ha"8 me-

nambah  sedikit  bi9ya  untuk  mening{atkan kwalitas--b-a-fang.

Setelah berhaL6il  me'lanpaui  tahap  perkenalan  maka  peru-

sahaan mulai  menlbah prioritas  kegiatannya.  Tahon  ini  ditan-

dai  dengan  penjualan  meningkat,.  Karena  keuntungan  yang  di-
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peroleh  cukup  besar  sehingga  kemungkinan  akah  memancing
masuknya  saigan.  untuk  mempertahankan  kedudukaLrmya  maka  prow

mosi  merupakan  kegia±an  yang  diprioritaskan untuk  dapat -men.

pengarui  konsunen,  disanping  itu  kualitas  juga perlu  diper.
tahankan.  Kemudian  kegiatan  yang  ketiga  adalah  harga  dan pen-

jualan'.

Pada  tahap k?dewasaan  persaingen  sudan mulai  cLirasaBan

olen banyak  koninmen  yang pindan  keproduk  saingan  sehingga

masing-masing perosahaen bemsana  semat  tenaga  dengan biaya

promosi  yang  tinggi.  bahkam  dda  perusahaan  yang menurunkan
harga  sebagai  salah  satu  cara  untuk  memenangkan  persaingan.

Pada  tahap  ini  narga nenengang peranan  utana.  dlduhlng  oJ.en

promosi  dan  pelayanan.  Pada  tahap  keempat  dan  kelima  agak  su-
I.it  untuk  dibedakan  tetapi  pada  tahap  keempat  ditandai  dengan

penjualan  yang  semakim  menu"n  secaradrastis,  keuntungan  yang
diperoleh  sangat  minim  dan  respon  darl  konsumen  Saga  berku-

rang  karena  dienggap  produk  yang  dihasilkan  tidak  metnenuhi

kebutuhannya.  jika perusahaan  tersebut  ingin mempertahankan

produknya  maka  kegiaSan  promosl
ha"6 ditingkatkan dengan

hargapya  yang tepat  pula.  Setelah tahap  kejenuhan maka  siklus

kenidupan bal`ang  akan  sanpai  pada  tahap  yang  terahlr  yang  di-

tandai  dengan penurunan penjualan  yang  lebih drastis  sehing-

ga perosahaan  dapat  dikatakan  tidak bisa merencanaEan  laba.
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Lananya  siklus  kehidupan  barang  tidak.  sama  untuk  semua

jenis  produk misalnya  untuk barang mode  biasanya  lebih pen-
dek  dibandingkan  dengam produk  lain.  Selain  itu  lananya  juga

ditentukan  olen nampu  tidakny=i  suatu  perusahaan  menciptakan

produk  yang  dapat  nemenuhi  kebutunan  dan  keinginan  konsumen

perlu pula  diketahui  bahwa  tidak mutlak  semua produk melalui
kelima  siklus  diatas  karena  kemungkinan  suatu  produk  gagal

pada  tahap  perkenalan  yang berarti  bahwa  tidak  dapat  dilan-

jutkan.
2..  Harga  (  price  )

Harga me"pakan  salah  satu  elemen penting  dal`i  marketing

yang menghasilkan  penerimaan  penjualan dan Derupakan`-ukuran
bel.apa besamya nilai  suatu  produk.  jadi  tu"t menentukan
laris  tidaknya  suatu produk dipasaran.

Volume  pen3ualan  suatu  barang  sedikit  banyaknya  di€entu-

ken  oleh  harganya.  karena  harganya  ditentukan  oleh pihak  .

produsen  terlalu  tinggi.  sedangkan  harga  yang  diminta  oleh
konsumen  lebih  rendah.

Harga  merupakan  per`soalan  yang  sangat  mendasar  dalam,.

dunia  usaharbaik  bagi  produsen  maupun  untuk  konsumen.  pada

zanen  sekarang  dimana  sistim  perekonomian  tidak  lagi  meng-

gunakan  sistim  pertukaran  barter.  naka  untuk  mengadakan  perL
"kar`an  atau  mengukur.  nilai  suatu  produk  maka  kita  menggu-~-`

n'akan  uang  dan  istilah  yang  kita  jadi  harga  suatu  barang
t`dalah nilai  pasar  suatu  barang  di€ambah  dengan  keun€ungan.
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setiap  orang yang  hendak  memiliki  s`latw barang  ha"s memi.
llki  sejtrlah uang  sebagai  penukar barang tersebut.

Definlsi  tentang  hiairga kadang  sun.it  diberikam penger-
tlan.  karena pare  ahli  pemasaran nenbuyai  pendapat  yang bers

beda-beda  tentarig  harga.  flamun  untuk  lebih jelasnya  penulis`.I

akan mengutif bebempa  definisi  tentang  harga  yang  dikenukai±

kan  oleh pare  ahli  pemasaran.

Henunit  William J  Stanton.  Fundamental Of Marketing

{   1979;   254  )   mengemukakan  bahwa  penger¢ian  harga  sebagai
berusut  :

"  Price  is  value  expeI`enssed  in  ten  of dolar  cand.
®r what  even  the  monetary  maybe  the  country  where
the  exchange  occurs  ..

Dari  definisi  diatas dapat  dilihat  harga me"pakan per.
soalan  penting  dalam  pemasaran.  karena  tidak-hanya  menyangk\i

kut  masalah pen3ualan  tetapi  jug?  memp_eng?rui  p.embeli  dalam

melakukan keputusan menbeli  atau  tidak.

Sedandfan Basu  Swasta  (   1981;   147  )   mendefinisikan

harga  sebagi berikut  :
•  Harga  adalah  sejunlah uang {  ditanbah beberapa produt

kalau mungcin )  yang  dibtltukan untuk  mendapatkan  se-
3unlah  Sejunlah konbinasi  dari  produt  dan pela:yanan-
nya   W.

Definisi  tersebut  diatas menckarltan pada  sejunlah uang

yang ha"s   aikeluackan  oleh penbeli  untut  nendapatkan  suatu
barang  terrtentu.  Harga  suato  barang  digambarkan pula  sebagai
kcmbinasi  barang  secara  fisik  ditambah  beberapa  jasa  lain

yang  memuaskan.



Kemudian  thex  S.  Ititisesmito  (   1981:   11  )   mengemukakan    `

definisi  harga -sebagai  ber|*ut..:
"  Harga  adalah nilai  suatu` barang/jasa yang diutur

dengan  sejunlah uang dlmana  berdasarkan nilai  ter-
sebut  pe"sahaan  bersedia  melepastan barang/3asa
yang  dimilikinya  kepada  orang  lain  ".

Terlihat  jelas  bahwa  harga  merupakan alat utur yang di-
nyatakan  dengan  sejunlah  uang  yang mendapatkan  suatu  barang

atau  jasa  berdasarkan  junlah uang yang dikeluarkan.    Untut
lnendapatkan  siratu  barmg ditentutan  oleh kesepakatan  antara

pembeli  dan  penjual.
Selan3utrya  Ma"an  Asri.  (   1986;}rl45  )  Harketlng  edisl

pertama mengatakan  hatwa ` :
"  Harga  aaalah nilai  €utar uang untut  namfaat  yang dl-
`  timbultan  oleh barang atau  jasa  tertentu  bagi  sese-
o-8 ".

Dengan melihat  definisi  ini  dapat  dikatakan  bahwa  se-

makin  tlnggl  manfaat  yang  dirasakan  dari  barang  atau  jasa .
tertentu,  maka  makin  tinggi  nilai  tutar barang ata+u  jas?  ter-

sebut  dihadapkan  dan nakin  besar pula  alat  penutar yang ber-
sedia  dikorbackan.

Dari  berbegai  definisi  di  atas maka  dapat  dilihat  bahwa

Penentuan  harga  adalah  suatu  persoalan  yang penting  dalam  pe-
masaran,  yaitu  pada  harga  beberapa  barang  dan  jasa  harus  di-

dual,  karena  I)utah  hanya  tnenyangivut  penjual'nsaja  melairutan

juga  mempengaruhi  pembeli  dalam  memdtustan  produt  yang  akan
dibeli  sama  halnya  dengan  penga"h  harga.

I,rL

...

`-
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harga pa-sap  suatu  trarung  dalan  perdcononian` dengan  tingfatiu

b``unga  dan  laba  ata8 peDbayamn  faktor-fcktor produtsi  yalco

berupa  tenaga kerja.  tanah.  dan n'odaE.

3.  Prmosi
Ilnu penasarm nodem butan  hanya nencakup kegiatan nem

clptakan produt  yang bemut»,  menetapkan  harga yang nenarik,

dan  mengusahakan  agaF dapat  diraih dengan mudah dan  lancai

oleh kaun  calon  pelanggaLn.  Suatu  pe_rusahaan_ pe-rlu  merenca-riakan

dan rienyebarkan  lmfomasi  tentang kehadiran  serto  nanfaat

yang dapat  dlperoleh oleh calon pelanggarmya.  Jadi  tldak
dapat  disan9fal  lagi  bahwa  setiap  perusahaan nengentrang pesan

konunikator atau pr"otor.
Berkenaan  dengan  itu  penulis  akan memguraikan  tentang :

1.  Penger€ian  promosi.

2.  Jenis-3enis pronosi.

Sebelun  dluraikan mengenai  penger¢ian  dan  jenis-jenis

pronosi.  ada  bamya  aljelaskan terlebih dahulu mengenai
suafu  model  komunikasi  dalam  promosi.

Menurot Philip Kotler,  (   1985i   181  )   Marketing  manage-

Dent chalisis,  Plarming,  And Control.  Jilid I."engenutakan
batwa  proses  komunikasi  mencakup  lima  perrtayaan  penting  :

"  Siapakah  ....  apakah yang  dikatakan  ....  melalul  sa-
luran  yang manakah  ....  kepada  siapakah  ....  dan  ba-
gaimanakah  akibatnya  ...,   n.
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rfal  ini  dapat  diundcapkan  dengan pemyataan  bahwa  kcmu-

nikasi  mencakup  seorang  pengil`im,  yang memancarkan  pesan  mee

lalui  suatu  saluran  atauenedia kepada  seseorang penerima

yang  ber¢anggapam.  Atas  dasar ini Prinlip K®tler dan  beberapa
ahli  komunik©gi  menghabfiskan  waktunya  melakukan  analisis

sumber.  analisis  pesan,  analisis media.  analisis khalayak

penerima.  dan  analisis  tanggapan.
Suatu  model komunikasi  yang  dikemutakat  oleh Philip

Kotler (   1980;   182  )  Marketing Hanagemen  Analysis Planning

And  Control  yang  terdapat  pada  skema  I.  Model  tel`sebut  merL

cakup  delapan unsur yaitu  sebagai  berikut  €
W  1.  Pengirim  (   Sender )   Yfaitu  pihak  yang  n®ng±'rfra

pesan kepada plhak  lain (boleh pula  disebut  suLber
atau komunikator.

2.  Penyandian  (  Encoding )  Yaitu  proses  untut  nenya-
nyatakan plkiran  dalan  bentulc  lambangiflambamg
(kede) .

3.  Pesan  (  Masage  )   Yaitu  perandcat  lambang  yang  di.
pancarkan  oleh  si  pengirim.

4.  media  Yaitu  jalur yang  dilalui  oleh pesan  dari  pi*
hak  pengirim  menuju  pihak  penerima.

5.  Pemecahan  sendi  (  necodlng )   Y'aitu  proses  yang  di-
terapkan  oleh  si  penerima  untut  mengetami  maksud
dari  lambang-lambang  yang  dipancackan  oleh pihak .

7.

pen8irim.
Penerima  {   Receiver )   Yaitu  pihak  yang  nenerima
pesan  yang  dikirim  oleh pihak  lain  (disebut  juga
pendengar) .
Tanggapan  (   Respon  )   Yaitu  seperang*ap  reaksi  yang
yang  diberi  oleh  siiTpenerima  tersing{ap  kepada
Pesan.
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8.  Umpan  balck  (  Feedback  )  Yaitu  bagian  dari  tangga.
pan  si  penerlma  yang.disapaikan kembali  kepada
pihak  pengirim  pesan  n.

sKEin I

HODEL  prosEs  KOMURTIK&sl.

Pengirin

Penyandian

Pemecahan  Sandi

Pener`ima

Tanggapan

Umpan  Balik
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Pada  Skema  I  dapat kita  lihat  suatu  versi  yang agak  d±.

perluas  tentang model  yang  dimaksud.  rna  unsur di  dalan kotak
merupakan unsur utama  dalan prmosi  yaitu  si  pengirim  dan  sL

penerlma.  Qua  enau'ff lairmya  dalam  belah ketupat  me"pakan
alat  komunikasi ' yairtu pesan  dan media.  Ebpat  unsur  seleblhaya

..,

dalam  bundar  telur merupatan  empat  fungsi konunikasi  yang

utama  yaitu  penyandian ( encodin@ ,  dan  tanggapan  serea  unpan
balik  ( feedback) .

Model  tersebut  menperincikan  faktor-faktor untut  koDuni.

kasi  secara  efektif,  pihak  pengirim  harus  mengetahul  golongan

khalay8k  yams hendat  dicapainya  dan  bagaimanakah  tanggapan

yang  dikehendaki,  mereka  ha"s  trampil  dalam  nenyandikan

peszrmya.  dengan  memperhitungfan  care  bagaimana  khalayak  yang

dijadikan  tujuan  akan pesan.  PeBan  itu  harus  dikirim  melalui

media  yang  ampuh,  yang  dapat  mencapai  khalayak  tujuamya  juga

perlu  dibina  jalur-jalur unpan balik  agar mudah  dapat  dlmoni-
tor,  apakah  golongan khalayak  ice  telah menangcap  pesBn  yang

ditnaksudkan.

1.  Penger€ian Promosi

ProDosi  yang  dimaksudkan  dalam  stripsi  ini  adalah promor

si  dalam  bidang  pemasaran  yang  merupakan  suatu  proses  komuni~

kasi  un€ut  memperrtaharutan  dan  menciptakan  pembeli  potensial.
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Menulut  Winardi  (   1988  ;   336 )   Manajemen    Pemasaran

Dasar Konsep  Dan  Startegi  memberikan  penger*ian    promosi

sebagai  berikut  :
"  Promosi  berhubungan  dengan    metode-metode  yang    meng-

konunikasikan kepada  pasar target produt  tepat   yang
ha"s  dijual pada  tempat  yang tepat  dengan  harga  yang
tepat  ,.

Penger¢ian  diatas  menckankan  proses  kcmunikasi  itu  me  -

liputi  beberapa  aspck  yang menjang*au  sasaran potensial.    EL

itu  dilaksanakan  dengam m®ncapai  produk  target  dengan    tepat

dan  harga  yang  terjangrau.
Selanjutnya Philip Kotler (   1983  i  59  )  Principles    Of

Marketing mengatakan  batwa  :
"  Prcmosi  menipckan  berbagai  kegiatan  yang  dilakutan  oLeh

penisahaaa  untut  mendconunikasikan manfaat  darn  produt.
nya  dan  untut  meyakiutan konsumen  sasaran  (     target
consumers  )   agar membelinya  ".

Berdasckan  defi;`nisi  diatas,  bama  kon§umen  sebagai

sasaran  tragi  perusahaan  harus  memberikan  dorongan,  penger¢ian

tentang manfaat  yang  akan  diperolehnya  terhadap  produt  sehingga

konsumen  terdorong  untut  membelinya.

Uralan  diqtas  memberikan  gambaran  peranan  penting  promosi

dalam  mencapal  target  pasaran.    I)an  dunia  pe"sahaan  apte=

nanggapi  keadaan  ini  dengan  mengerahkan  tenaga  wiraniaga  yarrg

dapat  membawa  pesar.  yang  meyakirdsan  atau  mempesonakan  mengupah

biro  iklan  yang  menikat  hati.  ahli  pronosi  penjualan  untuk
merancang  kampanye  penjua_lan.     S€=mua  pe"sahaan  mengeluackan
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belanja  besar -  besaran,  yang  semakin  ber¢ambah besap   lagi

untuk  keperluan  promosi.

Suaqu  pelusahaan  yang  dapat  membina  suatu  reputasi / 1ayak

diperoaya,  progresif    dan  rasa  tanggupg  jawab  yang mantap

sudan mendapat  keunggulan  terhadap  perusahaan  lain  dalam

pandangan  pelanggan  yang  lama  atau  calon  pelanggan.    Dan  dalam

pandangan kelcmpok  publlk  lainnya.    Citra  balk  suatu  peru`saha-
an  akan  tu"t  memberi  citra  kepada  masing -  masing  bagian per-

usahaan,  kepada  berbagai  jajaran  produtnya  `dan kepada  t)erencka

produtnya  dan  mercknya.    Kebanyakan kaun  pembeli  jika  ditanya.
kan  mengapakah mereka  mengutamakan perusahaan  yang  satu  diatas

dan  yang  lainnya.  akhimya  akan menyatakan  bahwa  nercka  lebih

memruh kepereayaan kepada  pe"sahaan  yang bersangcutan.    Dan

rasa  keperoayaan kepada  pihak  pelanggan  dibina  dengan meng  -

gabunckan  penawaran.  barang    atau    jasa    yang    tnemuastan  dan
usaha komunikasi  yang efektif,  blla  salah  satu  diantaranya.
tidak  ada.  tidak  mund{in  akan  mencapai  basil  yang  traik.

Jadi  semakin  tranyak  pe"S,ahaan    yang menyadarl    betapa

besar nilainya pelatsanaan  suatu program    pronosi   texpadu

yang  dapat  memancarkan  identitas  perusahaan  dalam  segala
tindakan  yang  dilaksanakan.

2.    Jenis  -jenis  PI`omosi

A.dapun  jenls  -  Semis  promosi  untut  menperkenaltan  produt

baru     serrta    menciptakan  pembeli  dan    pelanggan    umunnya
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dapat  d.ibagi  dalam  dua  bagian.  nasing-masing  :

a.  Promosi  yang  mempergunakan  media  lewat  radio.   surat

kabar.  dan  media  tulis  J.ainya.

b.  t'r.omosi  dengan  memamfaatkan  tenaga-tenaga  manusia

seper¢i  salesman,  wiraniaga,  dan  lain-lainnya.

ualam  usaha  mendol`ong  penjualan.  begivagai  kegiatan  di-

jalankan  oleh pe"sahaan,   seperti  menperbaiki  produk  men±`_._.

perluas  penyaluran  dan  menambah  servis~perusahaan  juga  ber-
usaha menstimulir penjualan  dengan  cara  nengarahkan  konuni+i

kasi  persuasip  kepada  para  pembeli  `konsunen)

PI`omosi  merupaKan  salah  satu  bagian  dari  ran,gkaian

keg±atan    pemasaran.    Prmosi  bertujuan untut  menin8katk&n

penjualan `qengan  jalan.nenpengaruhi  konsumen balk    secara
|angsung maupun  tidak  langsun8.  K egiatan -pi`onosi.. sangat

luas  yakni  darn  pemasangalhpemasangan  iklan  di  surat kabar.

majalah,  radio  sampai  kepada  kegiatan-kegiatan mendatangi

rmahL.rmah.  pela:grian    getelah penjualan.  aemonstrasi  dan

sebagainya.

Pronosi  adalah  variabel  dalan  marketing nix yang besar

peranannya.    Karena promosi  ini  merupakan  kegiatan pe"saha-
an  secara  aktif untuk  mendorong konsunen  dalan  nelakukan

keputusan  membeli  produk  ryang  ditawarkan.

Kegiatan  plunosi  dapat  dibagi  atas  :
-    Pchgiklanan  yang mencakup  penyapaian  infomasi  pada

berbcjgai  media.

-    Personal  selling  adalah pegierangan  dan penjelasan  secara

lism  tentang produk  yang  ditawarkan  kepada  beberapa
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calon  pembeli
--- Publisitas yang terdiri  dari  pemuatan berita  tentang pro.

dud pada penerbitan  ma3alah.  koran  atau  radio.
-    pronosi  pen5ualan  yang mencakup  semua  kegiatan  lain  yang

tidak  temasuk dalan  ketiga  bagian  tersebut  diatas.

4.  Distribusi
I)istribusi  merupakan  alat  yang  digunakan perusahaan

untuk menyalurkan  hasil  produknya  hingga  sampai  ke  tangan

konsumen.  tanpa  adanya  kegiatan  a.istribu'si,  maTka  kegiatan

konsunen,  tatpa  adanya  kegiatan  distribgsi,  maka  kegiatan

marketing mix lainya  akan  sia-sia.  karena ,produk  tersebut
tidak  sampai  ketangan  konsumen  dengan  jumlah  dan  waktu  yang

tepat.
Banyak pelusahaan  yane  tidak  memenuni  target penjualan

karena  saluran  distribusi  yang  digunakan  tidak  tepat  oleh
karena  itu  didalam  menentukan. saluran.d±stribusi  mama  yang

balk  dipakai  oleh perusahaap.  hendaknya  didasarkan  pada  kon-
1~

disi  pemsahaan,  karena  saluran  distribusi  yang  dipakai  peru
sahaan  lainya belun  tentu  cocok  dengan  pemsahaan  yang  laine
nya.

Salul`an  distribusi  diartikan  sebagai  penyampaian  barang

mulai  dari  produsen  sampai  ketangan  konsumen,   seper¢i  yang

dikemukakan  oleh Alex  S  Nitisesoito  { _197/:   81  )   MarReting

set>agai  berikut  :
"  Saluran .distribusi  ada±ah  lembaga-lembaga  distributor/

lemb.aga-lembaga  penyalur  yang  mempuyai  kegiatan  untuk
menyalurkan/menyampaikan  barang-barang/jasa-jasa  dari
dari  produsen  ke  konsumen  ".



26

Selanjutnya Philip  Cotler (   1980:   181  )   Harraeting Hana.

gement  Onalisis Planning frod  Control  memberikan batasan

pegertian  tentang  disBribusi  seper¢i  dibawah  ini-, :
n  Distribusi  fisik  terdiri  atas  seperandcat kegiatan

yang mencatup  perencanaan  dan  pelaksanaan  arus  fisik
darn  bahan-bahan  dan  trarung  jadi  dari  tenpat  asal
menuju  tempat pemakaiAonsunen untut  menenuhi kebutue,
ham kaun  pelanggan  dengan  care  mengha5iman  laba  L

Dari kedua  definisi  yang telah dikemutakan pare  ahli

Dengenai  pengertian  saluran  distribusi,  pada  dasamya  Dempu+

nyai  kesamaan  arus  barang  dan  jasa  dari  pihak  produsen ke-

pihak  konsumen.
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2.3.  Market  Share

Seorang manajer  tentu  saja  mengharapkan  agar perusa-

haan  yang  dikelolanya  semakin  lebih maju  dari  pada  perusa-

haan  lainnya.  Harapan  ini  akan  tetapf\menjadi  harapan belaka

bilamana manajer tidak ulet  dan  bertindak  secara  gesit  da-
lam  menghadapi  berfeagai  persoalan  atau  penibahan  variabel

yang  berlangsung  cepat  dan  kontinyu.
Persaingan  dalan  dunia usaha  semakin  hari  semakin  ke-

tat,  karena  setiap  pe"sahaan  yang  hendak majin  dan menang*ci

ken persaingan  ha"s  selalu mencari  temik-temik ba" yang
lebih produktif,  mengadakan  expansi,  untuk nemperoleh posi-

si  kuat  dari  pasaran.
Dengan mengetami  market  share  suatu pe"sahaan maka

analisa market  share  lebih balk bila  dibandingkan  dengan
an=lisa penjualan,  apabila  yang  hendak  kita  lihat  adalah

posisi  perusahaan  dipasaran.
Kenaikan market  shal`e  dari  suatu  sudut perusahaan me-

rupakan  indikasi  posisi pe"sahaan tersebut  lebih balk dari
sebelumnya,  8ebagaimana  yang  disebutkan  oleh Philip K®tler

(   1980:   631  )  Marketing Management thalisis Planning
and  control.  sebagai  berifut  :

the  influence  ofthe  gene-
Pal  enviromen€  is  track  the  company.  market  share
if  if this  goes  up.  it  is  gaining  on  competitiorst ;
if  i¢s`market  share  goes  domn,  it  appearrs  tobe  per-
mofing  poor  relatif  to  compe+iorrs  ''.

M  The  nomal  way  the  remove
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Pernyataan-pemyataan  diatas _berlak_u  `iika  a sunsi-`asunsi

ini  dapat dipenuhi  :

2.

Kekuatan-kekuatan  dari  luar mempengarui  semua  peru.

sahaan  dengan  cara  berbeda-beda.

Performance  suatu  badan  usaha  tidak  selamanya  harus

diselesaikan  dengan perfomance  I.ata-rata  dari  se-
mua  perusahaan.

Jika  ada badan  uasha  baru  yang memenuhi  industri,

maka market  share  setiap  perusahaah  yang  ada  akan

menu"n.

i.  Kadang-kadang penurunan  market  share  suatu  pemsa-
haan  diakibatkan  oleh  suatw  perkembangan untuk  me-

nin8katkan profit.

5.  Market  share berfluktuasi  karena  alasap  lain.
Market  share  ini  dapat  ditingkatkan  dengan melakukan

peningkatan pemesan  antara  lain  :
-  Mendorong penjualan melalui  sistim  harga.

-  Meningkatkan  dengan memperbaiki  saluran  distribusi.

-  Eeningkatan  terhadap  mutu  produk.

-  Untuk  meningkatkan  promosi.

2.4.  Ekspor Dan Pemasaran  Internasional

Istilah  ekspor  impor  dikenal  dalan  dunia  perdagangan

intemasional.  Eata  eksport  berasal  dari  bahasa  latin  yang

berarti  melaksanakan  atau  mengeluar`kan.
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Bila  ditinjau  dari  penger¢ian  ekonomi  umum  qaka  eksporrt

dapat  diar`tikan  sebagai  pengiriman  barang  dari  suatu  negara
atau  wilayah ke  negara  atau  wilayah lain.  Ar¢i  marketing

eksport  adalah  ams barang dari  produsen  dalan  negri  kepada

konsumen  luar negri.

Pengerrtian  ekspor menurut  undang-undang  devisa  ncmor

32  Cahun  1964 pasal  1  adalah  sebagai  berikut  :
n  Pengirimam  barang-barang  Indonesia  dari  peredaran  ".

Dengan  ekspor  juga  diartikan  :
"  a.  Melapor barang untuk  diekspor  kepada bea  cukal

yang bersangkutan  dan
b.  Menyerahkan  barang  kepada  seseorang pengusaha  pe-

ngangkutan untuk  diangkuti*eluar negri  ".

Apabila  kata  ekspor  kita  hubungkan  dengan  aapek  pema-

saran maka  merupakan  aktifitas  pemasaran  intemasional.  yang
nana  arus  barang  ditujukan  kepada  eksporrtir  suatu negara  ke-

pada  importir negara  lain.
Dalam  pembahasan  pemasaran  intemasional  maka  setiap    €

pe"sahaan  Lkan menghadapi  lima  bentuk  utama dari  keputusan

yang  dialnbil.  Keputusan-keputusan  itu  menu"t-Philip  Cotler
{   19sO;   367 )   antara  lain  sebagai  berikut  :

„  The  Intemasional Marketing Decision
Per¢ama-tama  p,p"sdhaan  haap§  pengerfei  ¢a}ang  PaF=
keting  intern-asional  yang meliput±  sate tfafi  dua
ragam  seorang  eksportir  dalam  negri  dan  seorang
importir  diluar negri.  Pemerintah  luar negri  dan
pemerintah  dalan  negri.  Dalam  hal  ini  pe"sahaan
mulai  memikirkan  pasaran  luar negri  kefuatan  yang



menghadapi  kapasitas  atau  semata-nata  meramalkan
kesempatan  yang balk  dari  luar negri.

2.  Market  Selection  Decision.
Menentukan  lebih  daholu  ketnungkinan  Pasar  yang  di_
tuju  diluar negri  dan penilikan pasar yang  relatif
sederhana.

3.  Entry  and Operating Decision
Perusahaan  memutuskan  memilih  gambaran  kesempatan__---,,--

diluar negri.  Tugas  ini  adalah menetukan
inoael  yang paling  balk  untuk  dipaj8arkan.

4.  Marketing Mix  DeGision
Bahwa  aperasi  pe"sahaa.n  dalam  satu  atau  beberapa
pasar  diluar negri  hanls menentukan berapa  banyak.
kalau  semua  mereka  menyesuaikan  produk  dan  marke-
ting mix  dengan  lokasi  daeranT.

5.  Intemasional  Marketing Organisation  Decision
Tugas pengurus  aktifitas marketing  intemasional
dalan  banyak  cara  yang  berbeda.  penyesuaian  perde-
daan  oI`ganisasi  yang  sesuai  dengan  derajat  kesuli-
tan  dan  pengalaman pemasaran  intemasional  dan  tu-
juan pemasaran  intemasional  ''.

Sebelun  mengadakan  pengambilan  keput¥san  seperti  yang

diuraikan  diatas maka  sebaliknya  terlebih dahulu perusahaan
ha"s  men8adakan penelitian  pasar.  Karena  dengan  adanya

peneli3ian  pasar  yang  dilakukan  maka  seorang pemimpin  pe-
nlsahaan  akan  kemungkinan  mengambil  keputusan  yang  sesuai

dengan  tujuan  yang  hendak  dicapai  apabila  dalam  kegiatan

ekspor proses  penyaluran  baBang-barang  dan  jasa-5asa  anta-

ra produsen  dan  konsunen  dari  negara  kenegara  lainnya  di-

mama  negara  yang  sa€u  dengan  negara  yang  lainnya  terdapat

perbedaan  balk  dari  segi  kultumya,  sosial  ekonomi  politik
dan  sebagainya.

pemasaran
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2.5.  Kebijaksanaan Pemasaran Ekspor

Sebagaimana  yahg  telah diuraikan  dalan  kebijaksanaan

Pemasaran  pada  dasamya  pe"sahaan  akari  berpedoman  pada  :
1.  Predict  line

2.  Costuners

3.  Pricing
4.  Marketing  mix

2.5.1.  Product  line

Mengenai  product  line  ini  dimaksutkan  tipe  produk  apa

yang ha"s  dijual  kepada  konsunen,  apa perlu riehjual  barang
lain  selain  produk utama  yang  dijual.  dan  sebagaimana  per-

bedaan barang  dengan barang  saingan  atau  kemungkinan  lain-
nya  adalah  apakah  akan  dikonsentrasikan  hanya pada  sijtu

macan  produk  saja  atau  tidak.  Sebagaimana  kita ketarmi  ball

wa pembahan Jpasar.  posisi  persaingan  dan perhembangan  teh
nologl  senantiasa  mengalani  pe"bahan-perubahan  dimasa

yang  akan  datamg  yang  bisa menguntungkan  dan bisa  merugikan

2.5.2.  Costumers Policy

Pengertian  costumers  ( 1angganan)   berbeda  debgan  pen-

gerrtian  consumers  (pemakeai)   atau  konsumen.  Costuners  dimak-

sutkan  sebagai  seorang  yang menggunakan barung .atau  servis

untuk  memperoleh  kepuasan/keuntungan.  Sedangkan  yang  dimak-

sut  dengan  consumers  yaitu  seorang  yang  membeli  barang  te-

tapi  dalam  hal  ini  seorang  langganan bisa  juga  sebagai  pen-

yalur  yang  ingin  menjual  kembali  produk  kapada  orang  lain.
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Pada  suatu  perusahaan  ket}ijaksquaan  yang  akan  dianbil

dalam  hubungan  dengan  costuners  antara  lain  :
1.  ripe  dan  tempat  konsumen  akhir  dimana  perusahaan

ingin  dicapai.
2.  Sistim`idistribusi  yang  ingin  dicapai  atau  digunakan

sehingga  produk  yang  dipasarEan  dapat  sanpai  keta-
ngan  konsumen  dengan  lebih  e¥isien.

3.  Batas  yang  tertinggi  dan. berendah  dari  ufuran  konsuul
men,

2.5.3.  Pricing Policy

Masalah  harga  menipakan  unsur  yang  sangat berpenga"h

dalan  perusahaan.  Kebisaksanaan  harga  yang  ditempu  oleh  su-

atu pe"sahaan yang menentukan berhasil  tidatrya  operasi

yang  dijangkau  oleh pe"sahaan.  Setiap  perusahaan memerlu-
ken  suatu  pengambilan  kebijaksanaan  dalam  rangka  menawarkan

produk  dan  servisnya.  Penentoan  harga  yang  kurang  tepat  da-

pat  menimbu±kan  kerugian  yang besar bagi  pe"sahaan.  misal-
nya  harga  yang ditentukan  tel.lalu  tinggi  sedangkan  daya bell
masyarakat  tidak mampu  menjangkan  harga  tersebut,  mengaki-

batkan barang  yang  kita  dual  tidak  laku  dipasaran  atau bila
harga  terlalu  rendah  sedangkan  sebenamya masih bisa  diting-

katkan,  maka  hal  ini  bisa menimbulkan  ke"gian bagi  pe"sa-

haan  karena  latia  yang  diperoleh  hanya  sedikit  saja.

2.5.4.  Marketing  Mix  Policy

Peranan  marketing  mix policy  pada  suatu  perusahaan



33,,

adalah pedomam  untut  memilih kegiatan  atau  aktivitas  yang

perlu  dilaksanakan  dan pengaldsas±?in  darn  dana-dana  yang
ada  dalan pel`isahaan.

1.  I.angganan  yang  ada  pada  ununnya  mempuyai  kesempatan

untut  membeli  barang  dari  sckian banyak  penjual  se.

hingga  dengan  demikian kebi3aksanaan  dalam  hal  sales

sangat  penting untuk  berusaha  t>agaimana  agar dapat

cendrung tertarik  pada  barang yang  dijual  dan  butan

pada  barang  lain.  Adapun  hal-hal  yang perlu  diperhati.
i(,kan  i

a.  Pelayanan  terhadap  langganan
I). Kualitas  produt  yang  dijual

- Bentut
-  Harga

2.  Advertensi  (pe"gifelanan)   merupakan  suatu  usaha  uncut

memberikan penj6lasan  tentang  arti  dan mamfaat  produt

yang  dijual.
3.  Sales  representif,  yaitu  orang melaksanakan penjualan

langsung kepada  pare  langganan  atau kepada  pars  lang-

ganan  atau  kepada  pare  calon  pembeli  tampa  melalui
orang  lain.  Yang perlu  diketahui  disini  adalah kegi-
atan-kegiatan  yang penting  dilaksanakan  seorang  sales
representatif.

Karena  kegiatan  penjual  merupakan  suatu kegiatan  akhir

dari  sua€u  pe"sahaan,  jadi  tugas  utama  seorang  sales  rep-

resentatif  adalah  bagaimatoa  mendorong  serta  membang*itkar,
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selera  konsumen  terhadap  barang  yang  di5ual  sehingga  timbu|

hastrat  konsumen  untut  menbeli.  Kemudian  juga  aiharapkan

sales  representatif  mampu  mengunjungi  pembeli  dan  mamp.u

Tnemberikan  imfomasi  yang  jelas  akan  kegunaan  suatu  barang

dan  care-care  pemakaiannya.



35

BAB  Ill

MET0IX)LOCI  PENELITIEN

3.1.  Daerah Penelitian

Penulis  mengadakan  penelitian  langsung pada  perusahaan

C.V.  Kopi  Jaya Ujungpendang  yang  ber€empat  di  jalan  vetran

Selatan  No  212 Rota  Madya  Ujungpandang.

Perusahaan  C.V.  KLopi  ¢aya  didirikan  pada  tahun  1970  oleh

Rahim.  Yang pada  awal  pendil-iannya  adalah  tcko  masyaratat  di.

1ingrungan  massenrenpulu  yang pertama¥ kali  menggeluti  dunia

bisnis  khususnya  kopi,I sehingga  pendirian  C.V.  Kopi Jaya  di.

dasari  oleh kecintaan  terhadap  kopi  dimana  packa  waktu  itu

masyaratat  sedang  giat-giatnya  menanam kopi.
Usaha  dari  pe"sahaan  C.V.  kopi i.aya  berjalan  tens

dimana  pada  awal  pendiriarmya  hanya  dikenal  didaerah massen.

renpulu  dan  sampai  sekarang  ini  dikenal  di  berbagai  a_`€E&S`raFa

kinsusnya  disulawesi  selatan  bahkan  diluar  sulayesi  sehingga

dalam  tempo  yang  relatif  sindfat  ini  pe"sahaan  C.V.  Kopi  Jaya

berhasil  membaagrn kantor pusat  di Rota  Madya  Ujungpandang.

Pada  tahun  1985  Putra-kandung  RAhim  Yakni  Nurdin  Rahim.

SE  telah  menammatkan  pendidikannya  di  jurusan  Manajemen  pada

fakultas  ekonomi  Universitas  Hasanuddin Ujungpandang.  Dengan

tuntasnya  program  pendidikan  dari  Nurdin  I+ahim  SE  maka

tangoqung  jawab  C.V.  kopi  jaya  di  berikan  sepenuhaya  kepada

putranya  trrsebut  dan  hingga  kini  pengelolahannya  tetap  men-

jadi  tanggung  jawabnya.
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Adapun  pdrkembangan  perusahaan  C. V.  Kopi  Jaya  sesuai

surat  ijin  yang  dikeluarkan  oleh beberapa  instansi  yang

yangrberkonpoten  seperei  :
-SIUP  (   Surat.;Ijin usaha  Per`dangan  )   darn  depar€emen

perdagangan  Republik  Indonesia  No  ?  9233/20-25AMJII
86.

-SITU  (   Surat  Ijin  Tempat Usaha  )   yang  dikeluarkan  oleh

pemer`intah  daerah  ting{at  11 Rota  Madya  Ujungpandang
df±ng;an rlonclr  ..   1f )5k/C/V /CP'|91.

-  Surat  penetapan  pajak  dari  depar€emen Keuangan  RepubF,

lik  Indonesia  dengan  Nomor  :   1-413-722-8-801.

Dibawah  pengelolahan  dari  Nurdin  Rahim  SE  C.V.  Kfopi  Jaya

banyak  berhungan  dengan  organisasi  pengusaha  kopi  selu"h
Indonesia.

3.2.   Sumber  Dan  Care  Pengumpulan  Data

3.2.1.  Data  Primer

Data  ini  diperoleh  secara  langsung  darn  perusahaan  melarf`

lui  wawancara  langsung  dengan  pimpinan  dan  karyawan  per`isa-

haan  dengan  mengumpulkan  data  seper*i  :            r

-  Data  perkenbangan  pemasaran  perusahaan

-  Sejar.ah  berdirinya  perusahaan

3.2.2.  Data  Sekunder
Data  yang  penulis  peroleh  dari  lapoifen-1aporan  dan  ke-

terangan-keterangan  seperci  :
~  Dinas  perkebu[-ta#  Propinsi  Sulawesi  Selatan

-Departemen  perdagt.,„.`g,.,di^L  rf~`ropinsi   Sulawesi   Selatan
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3.3.  Metode  Pengumpulan  Data

Adapun  metode  pengumpulan  data  yang pemllis  pergunakan

di  dalam  penu-i_isan  Skr`ipsi  ipi  adalah  metode  studii_kasus

yaitu  penulis  hanya menitik  beratkan perhatian pada kasus
ter¢entu  pada  perusahaan  ini.  yakni  hanya  menyangivt  masalah

pengaruh kualitas' `produksi  terhadap  peningratan  volume  pen-

jualan.
3.4.  Metode  analisis

Dalam  menganalisg  masalah  yang  dihadapi  perusauaan  maka

penulis  menggunakan  beberapa  metode
31.  Metode  kualitatif.  Yaitu  metode  yang  algunakan  untut

mengetahoi/mengukur  standar kualitas.

2:  Metoae  kuantitatif.  Yaitu  metoae  yang  digunakan untck

mengetahui  perkenbangan  nilai  ekspor kopi  dimasa

mendatang  dengan  menggunakan  metode  statistika  yaitu

metode  least  Square  yang  dikemutakan  oleh toto  Dajan

(   1972;   338  )   sebagai  berikut  :

y    =     a    +     bx

dengan  persamaan  sebagai  berikut  :
£yi    =    Na    +     b£X

±X1.   ~_    a±X   +   b€X

dimana  i

H    =    Jumlah penjualan  yang  diramalkan  pada  priode  X

a  dan  b  var.iabel  yang  belum  diketahui

3.5.  Konsep  operasional

Penjualan  adalah  sejumlah  produk  yang  €erjual  dalam

priode  tertentu  yang  di  ukur dengan  ton.
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Produk  adalah  sesuatu  yang  dapat  ditawackan pada  suatu

pasar untut  mendapatkan  per.hatian,  untut  dilnilikl `pengg`inan
annya,  ataupun komsumsi  yang  dapat  nemuastan keinginan ke-

butuhan.

Kualitas  adalah  sejumlah barang  yang  dihasilakan  oleh

produsen  sesuai  dengan  selera  konsumen  untut  memenuhi  ke.
butuhan  yang  memuaskan.



BRE  IV

pENGun  KUELIIas  proD[JK "KOpl  TERlunAip  PENINCKAIEN

voiinME  pBunAI.AN  panel  pErty sAmAN

C. V.   KOPI  JALYA  DI  UJU.N4PENDANG

4.1.  Analisis Kuali.tatif

4.1.1.  .Kualitas

Komoditi  kopi  menxpakan  salah  satu  komoditi  andalan

Sulawesi  Selatan  yang  sedang  dikembangran,  kdarena  jenis  ini

mempunyai  nilai  ekonomi  yang  cutup  tinggi  sekaligus  dapat

menopang  dana  pembangunan  di  daerah  ini.

Sebahagian besar basil  produtsi kopi.  Khususn}a  Sulawesi

Selatan  dan  Indonesia  pada  umumnya kualitasnya  nasih  rendah

bila  dibandingcan  dengan Negara  lain  yang kualitasnya  jauh

lebih  tinggi  bila  dibanding{an  dengan kualitas kopi  Negara

kita.
Setiap  Negara  selalu  mengi.ngickan kopi  yang ben.ualitas

apalagi  Negara  pengimpor kualitas  harus  diperhatikat),  dijaga,

dan  diper¢ahackan untut  dapat  t>ersaing  dipasaran ban  dalan

negri  maupun  luar negri.
Untut  menjaga.  mempertahandan.  dan  menindsatkan  kualitas

kopi  harus  dipeinatikan    faktor-faktor yang  dapat  medpengani-

hinya  sebagai  berikut  :

a.  Faktor-faktor  yang  mempenganlhi  kualitas kopi
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Secara  ekonomis  pertumbuhan  dan  produksi  tanamarrkopi

agar kualitasnya  balk  sangat  tergantung pada  atau  dipengaruhi

oleh keadaan  :

1.   Tanah

2.  Iklim

Kebutuhan  pckok  lainnya  yang  tak  dapat  diabaikan  adalah

mencal`i  bibit  unggul  yang produksinya  tinggi  dan  €ahan` te'rhaaap

hama  dan penyakit,  setelah pensyaratan  tersebut  dapat  dipenuhi

suatu  hal  yang  juga  penting  adalah pemeliharaan  seper€i  pemu-

putan,  pemang{asan  pohon  peneduh,  dan  pemberantasan  hama  dan

penyakit.
Sebahagian  besar produksi  kopi  dunia  adalah kopi  A_rat}ika

karena  nasa  dan  aromanya  lebih  unggul  kemudian  menyu.su|  kopi

rebusta,  tetapi  berhubung  adanya  persilangan  yang  disengaja

maka  timbul  hibrida-hibrida  ban  yang  tak  terhitung  jumlahnya

dari  beberapa  jenis  hibrida  tersebut  dapat  tumbuh pada  tanah
dan  iklim  yang  berbeda  -beda  maka  faktor  utama  ya,ng  mempenga-

ruhi  kualitas  adalah  tanah dan  iklim.
1.   Tanah

Sehubungan  dengan  tanah  ini  yang perlu  untuk  dtoerhatikan

dan  dipelajari  agar kualitas  kopi  dapat  terjamin  der{gan  balk

adalah  :

a.  Si fa€  Fisis  Tanah

Si fat  fisis  tanah  meliputi  tekstur.   struktur,  aiF6  dan`

udara  di  dalam  Canah,   £anah  un+ut  tananan  kopi  berbefla-beda

menurut  keadaan  dari  mane  asal  tanaman  itu.
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Pada  umumnya  tanaman kopi  lnenghendaki  tanah  yang  lapisen

atasnya  dalam,   gembur.   subur,  banyak  mengandung  hunmus  tanah

dengan kata  lain  tekstumya  harus balk.
tanah  yang  struttur atau  tckstumya  balk  adalah  tanah

yang berasal  dari  abu  gunung berapi  atau  cutup  mengandung

pasir  tanah  yang  demikian  sirkulasi  udara  dan  air  dalam  tanah
akan  ber`jalan  dengan  balk.  tanah  yang  tidak  menghendiB.i  air

yaitu  tanah  yang  dan8fal karena  dapat  membusukkah  p`erakaran
sekurang-kurangnya  kedalaman  air  tanah  3 in  dari  pemukaan.

b.  Si fat Kimia  Tanah

Si fat kimia  tanah  yang  dimak iud disini  adalah  meliputi

kesuburan  dan Ptl  tanah.  diatas  telah  dikemukakan  bahaa  tana-

man  menghendati  tanah  yang  dalan.   gembur  dan  banyak  mengandung

humus  hal  ini  tidak  dapat  dipisah-pisatkan  dengan kedaan  sit.at

kimia  tanah  sebab  satu  sama  lain  saling beckaitan.  Tanah yang

subur berarti  tanah  yang banyak  mengandung  zat~Zat  rfukanap

yang  sangat  dibutuhkan  oleh  tanaman kopi  untuk  pertugribuhan -dan

pr`oduksi.

Tanaman  kopi  menghendaki`i   reaksi  yang  agak  azam  demean

PH  5£  -  6±.   Tetapi  hasil  yang  baik  ser`ingrali  diperoleh  pada

tana  yang  I.ebin  azam  dengan  catatan keadaan  I.isisnya  balk.

pada  umumnya  tanah  yang  lebih  azam  kandungan  mineralnya  lebih

rendah walaupun  syara€-syarat  yang  beinutotangan  dengan  €ahah

itu  dapat  dipenuhi  dengdn  baik,   tetapi  perusahaan  pe'rkebunan

kopi  belum  tentu  menguntung]can  karena  masih  harus  m@ffiperhati-

kan  faktorLfaktor  lain  terutama  iklim.
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2.   Iklim

Faktor  iklim  besar  sekali  pengaluhnya  terhadap  per¢um.

buhan  dan  produksi  kopi  yang berkualitas.   faktor iklim

nencakup  :

a.  Daerah penyebaran,  tinggi  tempat  dan  suhu

b.  Curah  hujan  dalam  satu  tahun

c.   Angin

d.  Penganlh  iklim  terhadap  produksi  tanaman

a.  Daerah  penyebaran,  tinggi  tempat  dan  suhu

Kopi  adalah  salah  satu  jenis  tanaman  yang  terdapat  di-

daerah  tropis  dan  sup  tropis  yang  membentang  di  sekitar  garfes

equator  dan  da§a€    hidup  pada  dataran  r`endah  sampai  dengan

dataran  tinggi.  hal  ini  sangat  tergantung  jenisnya  :
1.  Kopi  Arabika

2.  Kopi  Robusta

1.  Kopi  Arabika

Kopi  arabika  adalah  jenis  tanaman  dataran  tinggi  antara

1250  -  1850  in  dari  pemukaan  laut  tanaman  ini  banyak  terdapat

di  Ethiopa  pada  gar.is  lintang belahan  utara  6  -  9  °  sampai

dae.ran  sup  tropis  24  °  pada  garis  lintang belahan  Sdlatan.

Sebenamya  jenis  arabika  ini  dapat  hidup  di  dataran

rendah  sampai  dataran  yang  lebih  tinggi  lagi,  tetapi  apabila
ditanam  di  dataran  yang  lebih  rendah  dibawah  1000  in  akan

mudah  €el`serang  penyaki€  sebaliknya  kalau  Kopi  arabika  ini

dit  nan  di  dataran  tinggi  yang  lebih  dari   1850  in  udara  akan

terlalu  dingin  sehingga  akan  banyak  tumbuh  vegetatif  saja.
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2.  Kopi  Robusta

Kopi  robusta  dapat  tumbuh  dan  hidup  pada  €empat  yang ber.

beda-beds.  jadi  jenls  ini  tidak  membutukan  temppt  yang khusus

seperti  halnya kopi  arabika  dan mudah menyesuaikan  diri  dengan

lingkungan,
Jenis  tanaman kopi  robus€a  ini  aslinya  tutnbLih  dihatan

belantara  dengan keadaan  hidup  dari  pemutaan  laut  sampai ke.

tinggian  1500  in  dengan  tempratur  yang  dikehendaki  21  .  24  C°

adanya  musim kering  dengan  tempratur  yang  tinggi  sangat  diper.

J.ukan  untut  persiapan  pembentukan bunga,  tetapi  pada  mekamya
bunga  menghendaki  curah  hujan  secutupnya.

b.  Curah  hujan  Dalam  Satu  Tahun

Penga"h  curan  riujan  terhadap  tananan kopi  yang paling

penting bukanlah  banyaknya,  melairutan  penerataan  atau  pemba-

gian  curah hu5an  tersebu€  dalam  nasa  satu  tamn.  Batras  minimal
dalam  satu  taro  seKitar  1750  -  2500  rm.  Di  Indonesia  curah

hujan  mencapai  2500  -   3500  mm.

Tanaman  Kopi  memerlutan  musim  kering  maksimal  1±  bulan

sebelun  nasa  berbunga  lebat,  sedans nasa kering  sesudah ber-
bunga  lebat  sedapat  mundiin  tidak  melebihi  dua  minggu.

c.  An8in

Pohon kopi  tidak  tahan  terhadap  goncangan  angin kencang

lebihlebih  dimusim kemarau  karena  angin  itu  akan menpertinggi

penguapan  air pada  pemukaan  tanah  selain  memperrtinggi  pengu.
apan,   angin  juaga  dapat  mematatutan  pohon  pelindung  yang  tinggi

sehingga  dapaf  me"sak  t.anaman  dibawainya  untut  mengurangi
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kerasnya  goncangan  angin  ditepi-tepi  pelkebunan  dapat  ditana.
mi  pohon  penahan  angin.

d.  Pengaruh  mlim  lerhadap  Produksi  lanaman Kopi

Iklim besar  sekali  penga"hnya  terhadap  produktivitas

tanaman kopi  pengaruh  iklim  itu  mulai  nanpak  sejak  cabang.

cabang primer menjelang berbunga  dan  hal  ini  akan  terasa

terus  pada  saat  bunga  membuta  sampai  dengan  berlangsungnya

penyerbutan,  perrtumbuhan  buah  muda  sampai  buah menjadi  tua

dan  masak  ,menjelang  musim  kemarau.  Pada  umumnya  cuaca  mulai

terrang uadara  tidak  berawan karena  hujan mulai  berkurang

berar¢i  penyinaran  ma€a  hard  akan  lebih banyak  maka  suhu

akan  mening{at  pula.

Cabang-cabang  primer  yang  sudah  dewasa  mulai  menpersiap€.

kan  pertunbuhan  bunga  banyak  atau  lamanya  penyinarm  merupae

kan  stimulan  bagi  besar kecilnya  persiapan  pembungaan  oleh

karena  itu  semakin  banyak  penyinatrm  maka  persiapan  pemben_

tutan bunga  pun  akan  semakin  cepat,   sebaliknya  penyinaran

berkurang,  persiapan  menjadi  lambat  dan  jumlah persipan  bunga

juga  rendah.
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b.  Pengolahan  Hasil
1.  Pengolahan  secara  kering                          \\_i..`.

-  Buah  yang baru-baru  dipetik  dipisatutan-pisatkan

antara  yang masak,  hijau  dan keiing

-  Buah  yang  masak  dilepas  kulitnya,  dip®ram  selana

24  jam  sehingga  kopi  mengalami  permentasi  atau

pembusutan,   selanjutnya  dijemur  dipahas  matahari
bila  sudan kering,  maka  sudan  dilepas kdiltnya

-  J3uah  yang  nijau  dan kering  langsung  dijemur  dipanas

matahari  dengan  dibolak  baliK  agar keringya  merata

selama  satu  sampai  dua  minggu.  hopi  yang  masih

hijau  sebelun  dijemur  qiretakkan  terlebih  dahulu
agar  supaya  cepat kering.

- Untut  memecatkan kulit buah  dapat  digunakan  huller

atau  ditumbuk  pakai  lesung.

2.  Pengolahan  Secara  Basah

-  Pada  pengolahan  secara  basah memerlukan  air kira.

kira  10  -  18  liter/kggkopi  biji.

-  Pengolahan  basah  dapat  dilakukan  dengan  dua  care

yaitu  :   dengan  -¢emen€asi  dan  tampa  fermenta§i
-  Buah kopi  yang  sudan  dipetik  +erlebih  dahulu  di-

sortir  yaitu  dipisah-pisaYkan  antara  buah  yang
masak  dengan  buah  yang  tidak  masak.

-  Dalam  bat  penerima  buah kopi  yang  dipisarkan  atasdiolah  -
kopi  masak  dan  dan  balk  yang  akan  €erus
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secara  basah kopi  inferior yang  diolah  secara  kering.
-  Buah  yang  balk  dimasukkan  dalam  pulper untuk  diolah

secara  basah.
-  Pulper bertujuan  untck  memisahkan kulit  dan  daging

buah,  ini  dilakukan  pada  hari  pemetikan  agar  lebih

bersih.
-Setelah  difementasi,  kopi  harms  dicuci  bersih  dapat

dengan  care  mekanis  atau  dengan  tenaga  menusia.

-Kopi  yang  sudan  dipulper',  dihilangkan  lendimya  dengan

5alan  fementasi.
-Setelah  bi.ji  dicuci.  kopi  dikeringfan  dengan  menjemur

atau  mekanis.

-  Setelah kering,  kopi  kulit  tandut  dikupas  dalam  huller

untuk  memisarkan kopi  dari kulit  tandut  dan kulit  ari.
-  Setelan  dikupas.  kopi  kopi  ha"s  disorrtir untut  memi-

sarkan biji-biji  tanduk,  debu  dan kotoran  lainnya

set+a  biji  inferior.
--Bi5i  dipisaELan._menuifet  grade:.(£nutp) .

Sesuai  dengan  basil  penelitian penulis pada  Perusahaan

C.V.  Kopi  Jaya Ujungpandang  banwa  kadar  air  me"pakan  pe.

nyebab  komoditi  kopi  yang  menyimpang  dari   standar.  A\dapun

standar kadar  air kopi  yang  di  ekspor  oleh Perusahaan  C. V.

Kopi  Jaya Ujungpandang  sebagai  berikut  :
-Untuk  kadar  air  15  %  sampai  dengan  16  %  adalah

standar  yang  di  ekspor.



-  Sedang{an kadar  air  14  %  kebawah  tidak  di  ekspor

tetapi  a.i  antarpulauKan kebeberapa  wilayah  di  Indonesia

seperti  i   .I
-  Surabaya

-  Irian aaya
-  Medan

-  Palembang

4.1.2.  Penjualan

a.  Antar Pulau

Selama  tahun  1991   junlah kopi  yang  diantar pulaukan

oleh Penisahaan  C. V.  K opi  Jaya tBjungpandang. sebesar

450  ton  dengan  tujuan  antara  lain  :
-  Surabaya

-  Bitung
-  Irian Jaya
-  Medan

-  Palembang

Sedangcan  tahun  1992  jumlah  yang  diantar pulautan

sebesar 500  ton  atau  terdapat kenaikan  sebesar  11/  %.

a®  Harga  lckal

Perkemt)angan  harga  lokal  yang  ter`jadi  dipasaran  lokal

didalam  tahun  1992  sebagai  berikut  :

1.  Untut  jenis kopi  arabika  yaitu  berkisar  antara

xp  7000  s/d  Bp  9000.  per kg.

2.  Un€ut  jenis  kopi  robus€a  yai+u  berkisar  antarTa

Rp  lsoo   s/d  Rp  2000,  per kg.
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c.  Pemasaran  Luar Negri

Dalam  tahun  1988  s/d  tahun  1992  jumlah kopi  yang  di.

ekspor  oleh Perusahaan  C. V.  Kopi  Jaya Ujungpandang

melalui  pelabuha.a  Soekamo  Hbtfa  Ujungpandang  sebanyak

1.6W  ton  yang  terdil`i  dari  kopi  arabika  coo  ton kopi

robusta  sebesar  1.317  ton  dengan Negara  fujuan  :

-  Jepan8

-  Belanda

-  Ingris
-  Bel8ia

d.  Perkembangan Kopi  Dalam  Negri

A.dapun  perkembangan  ha.rga   rota-rota  kopi  dalam  Negr`i

empat  tahun  terahir dapat  dilihat  dalam  tabch  sebagai
berikut  i
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TREEL  11

pEFhEMBANGEN  HARca KOMODITI KOpi  mbLan  NEGRI

TAHUN   1989   -   1992

I

1990 1991 19921989

N0           Bulan1'
AliR((I A- R      i              A-               R                 A                R

)Ir i

''11

!i     1.  JanuariI't,2.PebruariI3.Maret 1 1 5001SOOO1rooo 25002500  ,2550255024002000 9000`i8500i8500I(\8500')I9oooI(9500 15002000!1cOO\\::::I11155o
'lt      9500      1475\`1,:::::,,:;::\,10000``1350'\roooo\,t5OO!i10000'11500I

75000  I75ooII75o0iI 1 7FC\1750 ,1750

It!    4.  Aip ril                 125005.Mei125006.Tuniroooo7.Juli\10000I8.Agustuslt10000
7500    :78007500 16)018001500

2000
')       9500   i   1400I(' )'1       9 500I

!1    1550 80cO9000 i    1500:,1630I

2000    \     9500
lit   1400      i      9500  ''\   1400

\'1

9.  September
Iti    9000      2000i

COOO   rsoo     '    9000     i850 80007500 .16JOII15oo-

10.  Oktober !'    9000      1800 :,   10000   },1400 :  11000 1700..,

„November            90001700     i10000   t'il500110001700       7500    I   1630

12.   I)esember        I,   90001900     tloooo   `,1500102501700        75001630

Sumber  :   C.V.  Kopi  Jaya  Ujungpandang.

TtJrlihat  data  tersebut  diatas  bahwa  untuk  jen`is  kopi  arabika

dari  tahun  1989  sampai  tahun  1992  pertahun  harga  tertinggi  untuk
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kopi  arabika  seharga  Rp  10875  dan kopi  robusta  harga  ter-

tinggi  rata-rota  yaitu  terjadi  pada  tahun  1989  dengrn  harga
Rp   21r,0.

4.1.3.  Analisa  market  share

Didalam  menghitung  market  snare  Pemsahaan  C. V.  Kopi

Jaya Ujungpandang  maka  per¢ama-tama  kita  ha"s  memgetanui

lebih dahulu  rmus  dari  pada  market  share  tel`sebut.

Jumlan  Total  Penjualan  C.V.  Kopi  Jaya
X   ICD    %

Market  Share  =
Jumlah  Total Penjualan  Indonesia

Berdasarkan  rumus  diatas  selanjutnya  lebih  dahulu  kita

hams  mencarl  junlah  total  penjualan  pe"sahaan  G.V.  Kopi

jaya  dalam  jangka  waktu  ter¢entu kemuaian  mencari  pula  junlah
total  penjualan  Indonesia  dalan  jangKa  waktu  yang  sama.

Untut  memperoleh  gambaran  yang  lebin  jelas  mengenai  pem-

bahasan  analisa  market  snare  Perusahaan  C.V.  kopi  Jaya,  maka

berikut  ini  dapat  dilihat  pada  tabel  market  share. Penlsahaan

C.V.  Kopi  Jaya  Ujungpandang  selama  lima.  tahun  terahir  sebagai

berikut  i
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REEL Ill

pEK"BENEN  voquME  EKspOR KOpl  INcONEsm

DEN  MArKET   slIARE  c.V.   Kopl  JAVA

TA"N   1988  -  1992

Tahun

Indonesia c.v.  Kopi  Jaya
Market  Share

Volume  Ton Volume  Ton

1988 96.000 400 0.42

31526D295347 0.350.260'270,29
1989 90 .COO

1990 99 .000

1991 110 .000

1992 1 20 : COO '

T

Sumber  :   C.V.  Kopi  jaya  Ujungpandang

Data  Diol€i

Terlihat  batw€i  ekspor  dan  pangsa  pasar  C.V.  Kopi  Jaya

Ujungpandang  menga:Lami  penu"nan  dari  tahun  19es   sampai

dengan  €ahun  1990.  Kita  lihat  pula  bahwa  market  share  C.V.

Kopi  Java Ujungpaniang  selama  lima  tahun  terahir  lebih

kurang  0,51  %.  Hal  ini  disebabkan  karena  pada  tahun  1989

market  share  turun,  menjadi  0,35  94  sampai  pads  tahun  1990

turun  menjadi  0.2€> %.  Penurunan  market  share  t,ersebut  di-

sebabkan  oleh  hart;a  Lokal  yang  cutup  +inggi   dan  juga  ktirang-

nya  produksi  kopj„   disamping  kualit,€~is  kopi  +.idat memenuhi



St+andar ku-alitas  un.tuk  di. ck-spar..

.+   Yang  menjadi  mas.alah  dalam  analisa  pasar  adalah  :

a.  Masalah  ang{utan

Dalam  pelaksanaan  ekspor kopi  Pemsahaan  C. V.  Kopi  Jaya

Ujungpandang kebeberapa  Hegara  seper¢i  :  Jepang.  Belanda,
•   Ingris,  Belgia.  Taiwan  dan Korea  yaitil  tidak  tersedianya

reguler  linear  services ke Negara-Negara  tersebut.
b.  Masalah  harga  kopi  lokal

Karena  harga  kopi  lckal ,1ebih  tinggi  dari  pada  harga kop±
di  propinsi  lain  maka  cksportir  akan melakutan penbelian

ke propinsi  lain  seperti  :  NII.  relut  Bitung,  Riau.  dan

Palu.

c.  Masalah kadar  air

Pada  umumnya  kadar  air merupakan  penyebab  komoditi  kopi

yang  menyimpang  dari  standar.

4.2.  Analisis Kuantitatif

Bagi setiap  pccosahaan .pep}bua`Fan  rclmala_n  penjualanI-

adalah  penting  mengingat  bahwa  r`amalan  pergivalan  itu  merupakan

petunjut  dan  imfomasi  mengenai  besarnya  penjualan  dimasa

yang  akan  datang.  Dengan  mengetahui  ramalan  penjualan  maka
menjadi  masutan  penyusunan  rencana  kegiatan-kegiatan  pemasa-

ran  lainnya  yang  akan  dilakukan  untut  mendotrong  tel.capainya

volume  penjualan  yang  diperhitund{an    maka  dengan  demikian

Perusahaan  akan  menyesuaikan  junlah  produk  yang  akan  di-

proses  afau  disor+ir  dengan  pemintaan    pada  nasa  yang  akan
datang.
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Sebab  bilanana  penyedian produk  kopi  yang  sudan  disor¢ir

slap  u#uk  diekspor.  naka  peluang  bagi  cksportir untut  melayc`

yani  pemintaan  acau  pesanan  darn  imporcir  sehingga  dengan
demikian  akan  selalu  slap  untuk  melayani  pe`rmintaan  dari  luar

negri.
Untuk  produtsi  kopi  di  Sulawesi `Selatan  senantiasa  me-

nunjukkan  pening{atan   sehingg€3  pi`?~`al} i;/diam  k¢mad.i=`¢¢i  kopi  untut

diekspor  cukup  terjamin.
Ramalan    penjualan  memperkirakan  atas  cir.i-ciri  kuanti.

tatif  dari  pada  Serkembarlgan  pemasaran  dari  suatu  produt

untut  jandca  waktu  ter+entu  pada  nasa  yang  akan  datang.

Untut  menghi€ung  ramalan  penjualan  ckspor kopi  C.V.  Kori

Jaya  Ujungpandang  maka  penulis  menggunakan  perhitungan  metode`

pang{at  dua  terkecil  (  Leats  Square  )   adalah  sebagai  berikut :
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TREEL  IV

PEREITUNfi&N`  TREND  EK SPOR KOMODITI  KOPI

c. v.  Kopl,tuAHA uruNcpANmNG

(   TunN   1988  -  1992  )

Tahun X •-,-IVolume Ekspor(Ton) XY x2a

1988 .2 `400 .coo
`,+

1989 -1 315 .315 1

1990 0 2cO 0 0

I   1991 1 295 295 1

1992 2 347 634 4

0 1 . 647 126 10

Sumber  Hasil  pengolahan

Dengan  mengguanakan Least  Square  Method  ini  penulis

memakai  fungsi  linear  yai€u  :

Y  =   a   +   bx.

dimana   i

Y  =  Ramalan  penjualan  yang  akan  datang

X  =  Priode  Tahun

TJnt`ult   meridapatkan  r`: I :3`i_   \f?.:\]fhi   vari.abel   a   dan  b   tersebut

make   dipergunakan  persamaan  :



£y    =    Na    +    b£X

fxy    =    ?£X    +    b£X

Dari  data  tabel  IV maka  dapat  diketahui  nilai  darn  pads
variabel  a  dan  variabel b  yaitu  :
variabel  a  yaitu  s

1.647     aE     5a     +     bo

5a     =     1.647

1 . 647
al

5

a    =   .329,4

Variabel b  yai+u  :

126    =     0     +     10b

lob     =      126

126

bs
10

b     =        12,6                       .

Selanjutnya  dengan  menggunakan  fungsi  linear maka

ranalan penjualan  ckspor yang  d-ikehendaki  urfund  tahun-talon

mendatang  akan  dapat  diketahui  yaitu  :
Y     =      1.647     +      12®6     (X)

Dengan  mengambil  tahin  dasar  1990  (   X  =  0  )   sebagai

patckan maka  perhitungan  selanjutnya  sebagai  berikut  :



H        1993     =      329.4     +      12,6     (3)

=     329.4    +     37,8

-_    5dfl.2-

Y..     1994.    =     329,4     +      12,6     (4)

=     329,4    +    5b.4.

=     3ap,4

Y.1995    `=      329,4     +      12..6.{5)

=     329,4    +     63

--    3f3tr2.a

Y       1996     =     329.4     +      12.6     (6)

=     329.4    +     75.6

=405

Y        199./     =     329.4     +      12.6     ('/-)

=     329,4    +     88,2
®`,A

=     417,6

Aigar  lebih  jelasnya  and{a-andia  tersebut  penulis  akan

masukan   ke  dalam  tabel  sebagai  berikut  :
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BABEL   V

PROYFRSI   VOLUME  EKSPOR  KOMODITI  KOPI

C. V.   KOPI  JAYA  UJUNGPENDENG

i   TdyN   1993  -  1997  )

_:-:I-                          ===:.-=--===::=-`===-                                 _______

Sumber  :   Hasil  Pengolahan

Kemudian  penulis  meramalkain  pula  perkembangan  nilai

nilai  ekspor komoditi  kopi  pada  nasa  yang  akan  datang  dengan

menggunakan  Least  Square  Method  sebagai  berikut  :
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TREEL  VI

PEREITUNGEN   TREND  NIIAI  EKSPOR KOMODITI  KOPI

C. V.   KOPI  JAVA  UJUNGPENDANG

(   TA.HUN   1988  -   1992  )

T`ahun X Nilai  Fkspor(usS) XY x2

_   16.125.000 4101,4
1988 _2 8.125.000

1989 -1 7. 524.155 -    .7.324.155

1990 0 4. 5 35 . too 0

1991 1 5 .110 . 225 5 .110 . 225

1992 2 6. 5 ro . 420
\1Z,.0®.8to

0 31 . 625 . coo .5.`278.oC)o 10

Sumber  :   Data  diola

Pada  perhi€ungan  ramalan  nilai  ekspor  juga  menggunakan

Least  Square  Method,  make  penulis  juga  memakai  fungsi

linear  sebagai  beriku€  :
y     =      a     +     b~x

Dimana     :

Y    =    Ramalan  perkembangap.  nilai  ekspor  yang  akan  di.

carl
X    =    Priode  €ahun
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Untut  mencari  nilai  variabel  a  dan variabel b  tersebut

maka  digunakan  persamaan  :

£Y    =    Na    +    b£X

£XY    =     a£X    +    b£X

Efari  tabel  VI  maka  kita  dapa_t ketahui  nilai  dari
variabel  a  dan  `rariat>el  b  yaitu  :

31.625.200  =  5a  +  0

5a  =   31.625.200

31 . 625 . 200

5

a  =   6.325.040

Variabel  b  :

5.278.09o  =  0  +   10b

lob  =   5.276.090

5.278.090

10`

b  a   527.cO9

Selanjutnya  dengan  menggunakan  fungsi  linear maka  ra-

malan  nilai  ckspor yang  dikehendaki  untuk  tahun-tahun  yang

akan  datang  dapat  diketahui  yaitu  :

¥=   6.325.040     +     527.809

Dengan  mengambil  tahun  dasar (   X-O  )   sebagai  patokan

maka  perhitungan  selanjutnya  sebgai  berikut  :
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Y        1993     =

y        1994     =

Y        1995     =

y        1996     =

=

Y        1997     =

=

Agar  lebih

masukan  kedalam

6.325.040     +     527.cO9     (3)

6.325.Oto     +..   1:585.427

7 .908 . ben

6..325.OcO     +     527.cO9     (4)

6.325.040     +     2.111.236

8.436.276

6.325.040     +     527.cO.9     (5)

6.325.040   .+     2   639.045

8.964.'085

6.325.040     +     527.cO9     (6)

6.325.040     +J   3.166.854a

9 . 49 1 . 89 4

6.325.Oho     +   :527.cO9     (7)

6.325.040     +     3.694.663

10.019.703

jelasnya  angRa-ancka  tersebut.diatas  penulis
tabel  sebagai  berikut  :
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TABEL   VII

proyEKsl  NIIAI -EKspOR KOMODITI  KOpl

C. V.   KOPI  JAYA  UJUNGPANDANG

(   TunN  1993  -  1997  )

:I-                     =-==-===r-::-::== ---- ==:                _

Sunber :   Hasil  pengolahan



-62

Bee    VI

KEsm]urAH-,; iin, 5inB«I». -  SABAV:.
.   _        >..-      '` ----.---.-- `-

5.1.  Kesixpulan

Berdasarkan pembahasan  -  pembahasan  yang  telah lalun yang

dikemukakan  diatas pada bab  -  bab  terdamlun,  maka  penulis

dapat menganbil kesimpulan  sebagai  berikut  :

1.  Situasi  perdagangan kopi  dunia Dasih  ditandai  dengan
surplus produtsi  dan  total  stock  dunia  tenls   men, -
bengrat,  sehingga  ting{at  harga  cendelung  te"s me-
nu"n  hal  ini  disebabkan pula  oleh tindfat mutm. yang
masih  rendah karena  temis budi  dave  dan penanganan

pasca  panen  dan  pengolahan  yang masih kurang balk.
sehingga kopi  Sulawesi  Selatan,  khisusnys kopi
robusta belun mampu bersaing  di  pasalen  intemasional.

2.  Berdasarkan  analisa penjualan  dari  tamn  1988  sampai
taha  1992 kenaikan penjualan  hanya  terjad±. pada
tahin  1991  dan  tahin  1992.    Sedang{an kenaikan  volume

penjualan  rota  -  rota  hanya  15.5 % perrtarmi  ini  di -
sebabkan  karena  menurunnya  volume  ckspor  C.V.  Kopi

Jaya Ujungpandang  pada  tahun-calnln  sebelunnys.

3.  Berdasarkan  analisa market  shale    selana  lima  tahin
terathir yaitu  tahun  1988  sanpai  dengan  tahln    1992
ckspor kopi  C.V.  Kopi  Jay,a Ujungpandang  dapat  dikata-

kan    sangac kecil  pada  ekspor kopi  Indonesia.

4.  Berdasakan  analisa  ranalan penjualan  temyata  pr`ospck



pemasaran  ckspor kopi  C. V.  Kopi  Jaya Ujungpandang

di  nasa  yang  akan  datang  cukup  cerah.

5.2.  Saran  -Saran
•  Dalam  upaya  meni.n8catkan  dan  mengenbanBcan  ekspor kopi

C.V.  Kopi  Jaya Ujungpandang  perlu  dilakukan  hal-hal  sebagai
berikut i

1.  Perlu  peningratan  mutt  dan  promosi  kopi  rebusta  di-

pasaran  lntermasional.
2.  Papa  penyulu  dan  pihak  yang  terkait  medorong ke-

1onpok  tani.  dan  petani  untut  memamfaatkan  unit.

unit  pengolahan  yang  ada.

3.  Perlu  peroepatan  pengolaha  areal  dan  p.roduksi  kopi
arabika  balk  melalui  pola  swadaya.  pola  perkebunan

besar  swasta.   tenltama  di Kabupatch_tanah Toraja,

Enrekang  dan  polmas.

4.  Peruntunan  lahan  yang  cocck  untut  kopi  arabika

sebaiknya  dibatasi  untuk  pengembangan komoditi  la.in.
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