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BAB T

PENDAHWHULUAN

1.1. Latar Belakang

Kewmajuan dan perkewbangan ilwu pengetahuan dan teknologi
dalam dunia woderen dewasa ini, mwakin meningkat dengan pesatnya.
Sejalan dengan itu pula perkembangan juwlah penduduk sewakin
bertawbah, sehingga kebutuhan hidup yang harus dipenuhi wakin
weningkat pula. Bertitik tolak dari itu kita dituntut untuk me-
manfaatkan semua sumber daya alam yang disediakan oleh Allah SWT,
dan kelestariannya tetap dijaga demi mempertahankan kelangsung-

an hidup sumber daya itu di masa yang akan datang.

Negara Indonesia adalah negara yang terdiri dari beberapa
pulau dan terleteak di daerah khatulistiwa. Hal_inilah yang menyes=
babkan sehingga selain wewpunyai ikliwm yang wenguntungkan, In-
donesia juga kaya akan suwber daya alaw. Salah satu suwmber daya
alawm di.perairan Indonesia yang mewmpunyai potensi untuk dikem-
bangkan adalah ruwput laut.

Keadaan alaw Indonesia sangat potensial untuk usaha pe-,
ngewbangan ruwput laut karena sebagian wilayahnya adalah daerah

pantai yang ideal untuk pewbudidayaan ruwmput laut tersebut. Pe-

wmeliharaan ruwput laut di Indinesia sudah lawa dikenal dan diu-
sahakan oleh masyarakat pantai, namun pembudidayaan secara in-
tensif baru dilakukan beberapa tahun terakhir setelah diketahui
bahwa nilai ekonominya semakin tinggi.

Pembididayaan rumput laut di Indonesia sewakin weningkat

sejalan dengan weningkatnya kebutuhan akan rumput laut baik se=-




bagai bahan baku industri waupun sebagai bahan. kawsuwsi rumwah
tanggah.

Khususnya di Sulawesi Selatan,PT. Suwber Tirta Sulawesi
yang didirikan pada tanggal 4 Septewmber 1986 di Kotamadya Ujung
Pandang adalah salah satu perusahaan yang bergerak di bidang
pewbudidayaan rumput laut sekaligus mengekspornya ( mwewasarkan )
ke luar negeri.

Berdirinya perusahaan ini dilatar-belakangi oleh adanya
hiwbauan pewerintah pada awal tahun 71980 yang menganjurkan kepa-
da para pengusaha swasta agar turut wewikirkan dan wenanggulangi
kemerosotan devisa negara akibat menurunnya harga minyak di pa-
saran internasional.

Dalaw himbauan pemwerintah tersebut menganjurkan agar usaha
yang dilakukan adalah mwengupayakan pengembangan dan pemanfaatkan
berbagai potensi sumber daya_alaw sebagai komoditi ekspor yang
wmemiliki prospek cerah dipasaran internasional. Himbauan peme-=-
rintah ini wmendapat tanggapan yang positif dari para pengusaha.

Berkat kerja sawa antara Bappeda Tingkat I Sulawesi Selatan
dengan Badan Pengkajian Penerapan Teknologi ( BPPT ) ,yang pada
saat itu mengadakan uji coba pengewbangan ruwpur laut yang mem-
punyai prospek cerah dipasaran internasional, wmaka di peroleh
gambaran bahwa prospek pengembangan ruwput laut di Sulawesi Se-
latan sangat cocok dengan keadaan alamnya.

Berdasarkan hasil penelitian uji coba pengembangan rumput
laut yang diadakan di Sulawesi Selatan, waka salah seorang dari

peserta penelitian itu yaitu Bapak Safari A. Husain mewperoleh




aspirasi untuk wendirikan sebuah perusahaan yang bergerak dibi-
dang pengembangan dan pewasaran rumput laut yang diberi nama
PT. Suwber Tirta Sulawesi di Kotamadya Ujung Pandang.

Uutuk wenjalankan roda perusahaan dalam kondisi komoditi eks~-
por,maka Bapak Safari A. Husain selaku pendiri sekali gus Presi-
den Direktur PT. Sumber Tita Sulawesi dibantu oleh beberapa staf,
konsultan teknik, akuntan dan beberapa karyawan lainnya. Untuk

lebih jelasnya tawpak dalaw struktur organisasi perusahaan ini
(lihat pada lawpiran).

Berkat usaha dan.kerja keras para karyawan perusahaan ini
maka pada tahun 7987 berhasil melakukan ekspor rumwput laut se-
banygak 7600 ton ke Jepang.:selama beberapa tahun terahir yaitu
dari tahun 7987 sampai tahun 7990 ekspor ruwput laut yang di-
laksanakan perusahaan ini menunjukkan peningkatan yang cukup
berarti. hal ini disebabkan oleh adanya kepercayaan konsumwen
pada wutu ruwput laut yang_dihasilkan oleh PT.Swber Tirta Sula-
wesi di Ujung Pndang.

Untuk lebih jelasnya, pada tahun 1988, perusahaan ini meng-
ekspor rumput laut sebanyak 2.750 tom atau meningkat 34,38 7%,
selanjutnya pada tahun 1989 sebanyak 3.200 tan dengan tingkat
peréentase 48,84%, tahun 1990 sebanyak 6.000 ton dengan tingkat
persentase 87,5%. Ruwput laut ini diekspor ke beberapa negara
yaitu Jepang, Amerika Serikat, Denwark dan beberapa negara Eropa
lainnya. Pada tahun 71991 jumlah rumput laut yang diekspor hanya
4800 ton hal ini wenunjukkan penurunan yang sangat drastis ya-

itu -20% dibanding pada tahun 1990.
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Dengan berdasarkan data-data ekspor ruwput laut oleh
PT. Suwber Tirta Sulawesi di atas, di wana pada tahun 7997 we-
ngalawi penurunan yang drastis, maka dalaw pewmbahasan skripsi
ini penulis wewilih judul " TINJAUAN TENTANG STSTEM PENGEMBANGAN
PEMASARAN RUMPUT LAUT PADA PT. SUMBER TIRTA SULAWEST DI UJUNG
PANDANG ".
1.2. Masalah Pokok

Berdasarkan pewbahasan latar belakang di atas, waka dapat-
lah diruwuskan masalah pokok yang dihadapi oleh PT. Suwber tir-
ta Sulawesi yaitu :
" Apakah strategi pemasaran yang diterapkan oleh pimpinan peru-

sahaan dalaw usaha pengewbangan pewmasaran ruwput laut dapat

wmeningkatkan juwmlah eksporuya

1.3. Tujuan dan Kegunaan Penulisan

Tujuan :

1. Untuk melihat lebih dekat tentang sistew pengewbangan
pewmasaran rumput laut pada PT. Suwber Tirta Sulawesi
di Ujung Pandang.

2. Untuk melatih diri menganalisa data yang diperoleh,
yang hasilnya akan digunakan untuk wewecahkan masalah
dan wewbuktikan hipotesa yang ada.

Kegunaannya

1. Sebagai usaha dalam wewberikan informwasi yang bermanfaat
kepada pimpinan perusahaan, sehingga dapat dijadikan

bahan pertimbangan dalam melakukan tindakan perbaikan




2. Sebagai suwber kepustakaan bagi yang bBefwinat mempela-
jari wmasalah pewasaran.
1.4. Hipotesa Kerja

Berdasarkan pada perumusan wasalah pokok di atas, waka da-
patlah dirumuskan hipotesa kerja sebadai berikut :

" Diduga, bahwa denmgan diterapkannya strategi pewasaran
yang efektif dalawm usaha pengewbangan pemasaran ruwput
laut pada perusahaan ini, waka omzet penjualannya akan
weningkat.

1.5. Tata Urut Bahasan

Adapun tata urut bahasan dalaw skripsi ini terdiri atas
lima bab yaitu :

Bab pertama, werupakan bab pendahuluan yang terdiri atas
latar belakang, wasalah pokok, tujuan dan kegunaan penulisan,
hipotesa kerja dan tata urut bahasan.

Bab kedua. yaitu bab kerangka teori yang mewbahas tentang
pengertian marketing, marketing wix, wenganalisa peluang pasar
dan pengemwbangan strategi pemasaran.

Bab ketiga,yaitu bab metodologi yang meliputi daerah pene~-
litian, jenis dan sumber data, metode pengumpulan data,metode
analisi dan konsep operasional.

Bab keewpat, adalah pembahasan yaitu tinjauan tentang sis-
tewm pengembangan pewasaran ruwmput laut pada PT. Sumber Tirta
Sulawesi di Ujung Pandang yang meliputi pengertian sistem
peﬁgembangan pemasaran, penerapan marketing wix konsep pemasar-

annya, perkewbangan pemasaran rumput laut pada PT.Sumber Tirta

;——-"—




Sulawesi dan analisa rawalan penjualan.

Bab kelima, yaitu bab kesiwpulan dan saran. -




BAB TI

KERANGKA TEORI

2.1. Pengertian Marketing

Marketing adalah suatu istilah yang dalam bahasa Indone-
sia disebut pemwasaran, Marketing wewpunyai pengertian yang sa-
ngat luas. Marketing atau pewasaran ini, weliputi penjualan,
pewmbelian atau sewua yang berkaitan dengan kehidupan perusahaan.

Dalaw dunia pewasaran, orientasinya bergeser terus mengi-
kuti perkewbangan zamwan. Orientasi pewasaran bergeser ke kon-
sumen, sehingga sewua produsen berlowba untuk memuaskan konsu-
men.._Barang kowsumsi dibeli oleh konsumen dengan harapan dapat
wewenuhi kebutuhannya, Oleh karena itu para konsuwen hanya akan
mewilih dan wewmbeli barang-barang yang dapat wemenuhi kebutuhan-
nya, sebaliknya barang-barang yang diperkirakan tidak dapat me-
wmenuhi kebutuhannya tidak akan dibelinya.

Para produsen untuk dapat menjual atau memasarkan barang-
barang yang diproduksinya, agar dapat mewmperoleh laba sesuai.
yang diharapkannya, guna wmenjamin kelangsungan hidup dan pengem-
bangan perusahaan tersebut. Dalaw hal ini perusahaan diharapkan
agar selalu wendekatkan hasil produknya kepada konsumen, sehing-
ga dapatlah dikatakan bahwa sasaran perusahaan adalah para kon-
sumen.

Keberhasilan suatu_perusahaan sangat ditentukan oleh ke-
mampuannyavendekatkan hasil produknya kepada konsumen. Perusa-

haan.harus berupaya untuk mewpengaruhi serta menggugah.konsus=

men agar wemilih dan wewbeli produk yang dihasilkannya.




Beberapa pendapat dari para ahli dalaw bidang pewasaran,

wenulis dan menguraikan tentang pengertian pewmasaran dalaw pew-
bahasan yang berbeda-beda, nawun apa bila dipahawi dengan baik
akan diperoleh pengertian dan wakna yang sama.

seperti halnya Basu Swasta DH dan Trawan ( 1983 : 5 ) mew-
berikan defenisi tentang pemasaran sebagai berikut

Pewmasaran adalah suatu sistem keseluruhan dari kegiatan
bisunis yang ditujukan untuk werencanakan, wenentukan
harga, mewprowosikan dan mendistribusikan barang dan
jasa yang wemuaskan kebutuhan baik kepada pewbeli yang
ada.maupun pembeli patensial ".

Selanjutnya Winardi ( 1987 : 3 ) mengatakan bahwa :

Pemasaran ialah terdiri dari tindakan-tindakan yang me-
nyebabkan berpindahnya hak milik atas benda-benda dan
jasa-jasa yang weniwbulkan distribusi mereka™.

Dalaw defenisi tersebut Winardi menekankan bahwa setiap
tindakan yang wmenyebabkan terjadinya perpindahan hak wilik atas
barang dan jasa adalah termasuk pemasaran.

Kewudian Poul D. Comverce dan Hugey W.R ( 1963 : 6 ) wende-
finisikan wmarketing adalah sebagai berikut

"Marketing is the business of buying and selling and ins-
luding those business activities involyed in the flow of
good and services betwin producer and consumers ".

Berdasrakan defenisi ini berarti pemasaran adalah usaha
dari pewbelian dan penjualan serta seluruh kegiatan dalam pe-
nyaluran barang-barang dan jasa-jasa dari produsen ke konsumen.
perilaku konsumen dalam wembeli akan mencerminkan tanggapan me-

reka terhadap berbagai rangsangan (stimuli) pemasaran. Yang ter-




lihat dari tanggapan wereka akan berbagai bentuk atau wadah
produk , hrga, daya tarik, advertensi dan sebagainya.
Sedangkan wenurut Alex S. Nitisemito (1981:13) berpendapat

bahwa

" Marketing adalah sewmua kegiatan yang bertujuan untuk
mewperlancar arus barang dan jasa dari produsen ke kon-
suwen secara paling efisien dengan waksud untuk mencip-
takan perwintaan yang efektif ".

Dengan welihat defenisi yang dikemukakan oleh Alex S. Niti-
semito waka marketing merupakan suatu kegiatan yang berhubungan
dengan proses penyaluran barang-barang dan jasa-jasa dari peru-
sah;an ke konsuwen, dimana kegiatan tersebut diharapkan akan
terjadi permintaan yang efektif.

Kegiatan pembelian yang dilakukan oleh konsumen ditentukan
pewikiran-pewikiran daﬁ tindakan calon pewbeli atas dua kowpo-

nen, yaitu ciri-ciri pewbeli yang mwewmpengaruhi reaksi mereka

terhadap rangsangan dan proses pengawbilan keputusan oleh pem-

beli saat terjadi tramsaksi pewbelian.
Secara lebih terperinci, John A. Howard (1981:1710) menge-

mukakan pengertian warketig sebagai berikut

Marketing adalah :

1. wengidentifikasi keputusan-keputusan konsumen.

2. Mengkonseptualisasikan kebutuhan-kebutuhan tersebut,
dihubungkan dengan kapasitas sebuah organisasi yang
bersangkutan.

- Mengkomunikasikan konseptualisasi tersebut kepada pu-
sat kekuatan yang ada pada organisasi yang bersang-
kutan.

4. Mengkonseptualisasi out-put yang dihasilkan sehubungan
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dengan kebutuhan-kebutuhan yang lebih identifikasi
sebelumnya.
. Mengkowunikasikan konseptualisasi tersebut kepada

pihak konsuwen "

Kemudian Philip Kotler (7991:4) wengewmukakan defenisi pema-

saran sebagai berikut

" Pemasaran adalah proses sosial dan wenejerial dengan

produk dan nilai

seseorang atau kelowpok wemperoleh apa yang mereka bu-

tuhkan dan inginkan melalui penciptaan dan pertukaran

Dari beberapa pendapat para ahli dalaw bidang pemwasaran

yang penulis kutip di atas, weskipun wempnyunyai perbedaan dalaw

kalimat tapi hakikatnya satu pengertian terhadap kegiatan pewa-

saran, yaitu :

}.

Terjadinya pertukaran dalam hal ini antara penjual dan
pewmbeli sama-sama untuk mencapai tujuan yaitu keuntungan

bagi produsen dan kepuasan bagi konsuwen (pembeli).

. Marketing werupakan suatu kegiatan yang berhubungan

dengan proses penyaluran barang dan jasa dari perusa-
haan ke kounsumen, dimana kegiatan tersebut dilakukan
oleh orang-orang baik secara individu maupun secara ke-
lowpok dalam suatu induk organisasi atau perusahaan
Marketing merupakan suatu usaha untuk wenyediakan dan
menyawpaikan barang-barang dan jasa-jasa dengan tepat
kepada konsumen, waktu dan harga tepat pula dengan

mengadakan prowosi yang tepat.

. Marketing wmerupakan salah satu kegiatan manusia yang di-

arahkan untuk memenuhi kebutuhan berbagai konsumen atas
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barang dan jasa dari perusahaan welalui proses pertu-

karan. Dalaw proses pertukaran ini, ada liwa syarat yang

harus dipenuhi, yaitu :

a. Terdapat sedikitnfa dua pihak.

b. Masiwg-masing pihak mewpunyai suatu yang mingkin ber-
nilai bagi kedua belah pihak.

c. Mawpu berkowunikasi dan wenyampaikan pesan.

d. Masing-wasing pihak bebas menerima atau menolak ta-
waran

e. Masing-wasing pihak percaya bahwa memang tepat atau
diperlukan untuk berhubungan dengan pihak lainnya.

5. Marketing werupakan suatu pelaksanaan tindakan yang mwe-
nyebabkan berpindahnya hak wilik atas barang dan jasa
dari suatu iwbalan jasa yang diperoleh dari pihak konsu-
men.

2.2. Marketing mix

Marketing mix (bgu;an pewasaran) dalam konsep pewasaran
wmoderen dewasa ini, werupakan salah satu konsep yang amat pen-
ting untuk digunakan wenganalisa posisi pasar secara menyeluruh
dan terpadu. Konsep ini merupakan salah satu aspek pemasaran
yang sangat wenentukan keberhasilan suatu perusahaan dalam men=
capai tujuan utawanya yaitu wvendapatkan keuntunga., yang maksi-
mum.,

Dalam wenetapkan marketing mix, kita harus berpegang pada
prinsip ekonomi yaitu untuk mencapai hasil tertentu diusahakan
pengorbanan sekecil-kecilnya atau dengan pengorbanan tertentu

diusahakan hasil yang sebesar-besarnya. Istilah yang lebih pd-
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pulernya adalah dengan pengorbanan sekecil-kecilnya, ingin wen-

mendapatkan hasil yang sebesar-besarnya. Oleh karena itu untuk
wenetapkan marketing wix, dalaw arti untuk mencapai target pen-
jualan tertentu, seorang menejer harus harus wmenetapkan marke-
ting wix sebaik-baiknya.

Basu Swastha DH dan Trawan (1990: 78) wendefenisikan mar-
keting mix sebagai berikut :

" Marketing wix adalah kowbinasi dari ewpat variabel atau

kegiatan pewasaran perusahaan, yakni : Produk, Struktur

! harga, Kegiatan promosi, dan Sistem distribusi i

Marketing wix yang werupakan kombinasi dari ewpat variabel
dalaw penerapannya harus dikoordinir agar perusahaan dapat mwela-
kukan tugas pewasarannya seefektif mungkin.

Perusahaan atau organisasi tidak hanya sekedar memilih kom=
binasi yang terbaik tetapi juga harus wmengkoordinir berbagai wa-
cam elewmen wmarketing mix tersebut untuk melaksanakan proraw pe-
wasaran secara efektif. Berikut ini akan dibahas keewpat elemen
pokok dalam marketing'mix
h 1. Produk

Keputusan dalam pengelolaan atau proses produksi, merupakan
hasil dari perencanaan dan pengembangan produksi yang dapat di-
pasarkan. Produk dapat diubah dengan berbagai macam cara untuk
meningkatkan tercapainya sasaran pemasaran. Hasil produk yang
diubah kwalitasnya, ukurannya, bentuknya dan warnanya diharapkan
dapat wenambah daya daya tarik agar dibeli oleh konsumen.

Strategi yang dibutuhkan untuk mengubah produk yang ada

adalah dengan wenambah yang baru dan mengambil tindaka-tindakan
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laba untuk wenentukan apakah wereka telah wewenuhi tujuan per-

usahaan, jika sudah wewenuhi, produk sudah bisa bergeser maju
ke_langkah pengembangan produk.

Bila konsep lolos dari uji analisis usaha, konsep itu lalu
menuju riset dan pengewbangan wenjadi produk fisik. Setelah pro-
duk dilewparkan ke pasar, wenejer berharap produk akan bertahan
lama dan disukai oleh konsumen.

Untuk itu kowbinasi komponen yang perlu diperhatikan dapat
dibagi wenjadi ewpat macam kowmponen pokok yaitu :

a. Juwlah dan jenis barang yang akan diproduksi.

b. Pelayanan khusué yang ditawarkan perusahaan guna mendu-

kung penjualan produk.

c. Capzatau_mwerek:dagang, kwalitas dan daya tahan barang.

d. Mewpunyai hubungan yang baik antara barang dengan kemas-

annya.

Selanjutnya untuk mengawmbil keputusan mengenai komponen
produksi, ada beberapa hal yang perlu dipertimbangkan oleh para
pelaksana dibidang pemasaran, yaitu

1. Kekuatan bersaing dari tiap jenis barang, tergantung

pada nilai seri barang itu sendiri dan modifikasi jenis
barang dalam setiap seri sesuai dengan perkembangan ke-
butuhan konsumen.

2. Pelayanan yang disediakan dalaw rangka mengadakan pema-

saran barang, hendaklah disesuaikan dengan perkembangan
jumlah dari jenis barang yang diproduksi dan kebutuhan

konsumen.
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3. Karena sering terjadi perubahan, waka standar yang te-
lah ditetapkan perusahaan, baik untuk kwalitas maupun
umur penggunaan, bentuk barang dan sebagainya, setiap
saat wmewbutuhkan peninjauan ulang.

2. Harga
Kata harga sudah banyak dikenal dan diketahui oleh wasya-
rakat luas sebab dalaw kehidupan wasyarakat moderen dalam arti
wasyarakat yang sudah mengenal uang, orang tak dapat wmelepaskan
diri dari wasalah uang. Kalau seseorang ingin wewbeli suatu ba-
. rang atau jasa, maka orang tersebut harus mengeluarkan sejuwlah
uang tertentu sebagai pengganti barang atau jasa tersebut.
" Dengan demikian pengertian harga dapat didefenisikan seca-
ra sederhana oleh Alex S.Nitisewito (7987:55) sebagai berikut:

" Nilai suatu barang atau jasa yang diukur dengan sejumlah
uang dimana berdasarkan nilai tersebut seseorang/ peru-

sahaan bersedia welepaskan barang/ jasa yang dimiliki

kepada orang lain ".

Dengan berdasarkan harga yang telah ditetapkan , konsumen
akan mengawmbil keputusan, apakah dia wewbeli barang tersebut
atau tidak. Juga konsumen dapat wenetapkan berapa juwlah barang
yang akan dibeli berdasarkan harga yang telah ditetapkan. Sudah
barang tentu keputusan dari konsuwen ini tidak hanya didasarkan
| pada harga yang ditetapkan semata-wata, tapi banyak faktor lain

yang menjadi pertimbangan, diantaranya kwalitas barang,keperca-

yaan terhadap merek dan sebagainya.

Setiap harga yang ditawarkan oleh perusahaan, terlebih da-

hulu piwpinan wenetukan harga yang tepat. Kebijakéanaan penen=
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tuan harga pada suatu perusahaan dalaw pewasarannya adalah hal
yang sangat penting pada berbagai tahap pengewbangan pemasaran
dan dan strategi perusahaan. Harga mwerupakan senjata yang sa-
ngat awpuh dalaw wmedan perang taktis untuk wendapatkan bagian
pasar (warket share). Perusahaan dalawm wewbuat struktur harga
yang mencakup produk dan barang yang berbeda pada lini produk
sehingga wencerwinkan variasi dalam hal perwintaan saat pewbe-
lian dan faktor-faktor lainuya.
Dalaw perekonowian saat sekarang ini, untuk mengadakan

pertukaran atau untuk wengukur nilai suatu produk maka diguna-

kanlah alat tukar yang disebut-uang, bukan lagi sistem barter.
Juwmlah uang yang digunakan dalam pertukaran tersebut wencerwin-
kan tingkat harga suatu barang.

Menurut Basu Swastha DH dan Irawan (1990:247) mengatakan
bahwa

" Harga adalah juwlah uang (ditambah beberapa produk kalau
mungkin) yang disebutkan untuk wendapatkan sejumlah kom-

binasi dari produk dan pelayanannya "

Dari defenisi tersebut dapatlah diketahui bahwa harga yang

dibayar oleh pewbeli itu sudah termasuk pelayanan yang diberi-

kan oleh penjual., Bahkan penjual juga wenginginkan sejumlah ke-
untungan dari harga tersebut.

Harga yang ditawarkan untuk suatu produk adalah faktor yang

dapat dikendalikan dalam batas-batas tertentu. Setiap penjual
dapat wewilih untuk bersaing lewat harga dan menetapkan har-

ganya lebih rendah dari harga pesaing. Sebaliknya dapat berusas=.

ha wmerebut citra kwalitas yang tinggi dan meningkatkan citra
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kebijaksanaan harga. Dan dengan potongan harga dapat digunakan
untuk mewbedakan harga berdasarkan kwalitas yang dibeli atau
untuk wencapai harga yang berbeda pula.

Pemilihan harga yang berbeda dan tersedia, dalaw perenca-
naan strategi pewasaran dibagi oleh faktor biaya, faktor per-
mintaan dan persaingan wenentukan apa-apa yang diterima oleh
pasar. Apa bila pasar wengetahui harga produk.para pesaing,hal
ini dapat wemberi titik awal penetapan harga dan apa bila pro-
duk wirip dengan produk pesaing, maka perusahaan harus lebih
teliti dalam menetapkan harga.

Defenisi harga menurut Winardi (7980:450) adalah sebagai
berikut

" Harga adalah nilai akhir dari suatu barang atau jasa

yang dinyatakan dengan uang yang merupakan kekuatan

dalam pertukaran .
Pada defenisi ini wenekankan bahwa harga yang dinyatakan
dalam juwlah uang, merupakan kekuatan untuk mendapatkan suatu
barang welalui proses pertukaran.
Selanjutnya Richard L. Kohl ( 171972 : 151 ) wendefenisikan
harga yaitu :

" Price are a formw comwmunication signals the serve in

various ways to cordinate decistiom "

Berdasarkan defenisi di atas waka dapatlah dikatakan bah-
wa harga werupakan alat untuk kowunikasi yang akurat, yang da-
pat wmelayani jalan keluar dalam hal penetapan harga sehingga

dapat terorganisasi.

Apa bila perusahaan telah menyeleksi pasar sasaran dan




18

menetapkan pasar dengan hati-hati, kewudian strategi pemasaran,
bauran pemasarannya termasuk harga akan wenjadi cukup gawlang
sebab kebijaksanaan harga kebanyakan ditentukan oleh keputusan
tentang penetapan pasar.

Sewmakin jelas tujuan yang dibuat, sewakin wudah pula peru-
sahaan itu wenetapkan harga. Dalawm hal ini termasuk kelangsﬁngan
hidup perusahaan, peningkatan keuntungan, kepemimpinan bagian
pasar dan kepewimpinan kualitas produk (product quality leader-
ship).

Kebijaksanaan harga merupakan suatu kegiatan yang harus
ditempuh oleh suatu perusahaan dalam rangka wenyawpaikan barang
dan jasa yang telah dihasilkan kepada konsumwen.

Kabijaksanaan harga, oleh Suroso Wirodiharjo (1974:795):z:-
mendefenisikan sebagai berikut:

" Suatu kebijaksanaan yang direncanakan oleh seorang pe-
laksana perusahaan perihal harga, dalam rangka kekuasaan-
nya menetapkan tingkat harga jual barang-barang sesuai
dengan keadaan nyata".

Defenisi ini wewberikan pedowan bahwa strategi dalam mene-
tapkan harga jual barang-barang berdasarkan keadaan yang nyata
yaitu wengenai kondisi perekonomian, penawaran dén permintaan,
persaingan, biaya, tujuan wenejer dan pengawasan pewerintah.

Selanjutnya, penetapan harga jual wewpunyai tujuan sebagai
barikut:

1. Penetrasi pasar, dengan cara wenetapkan harga yang re-

latif rendah (warket penetration objektive).Tujuan ini

akan tercapai jika:
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ad.1) Penetapan harga berdasarkan pada biaya.

Pada penetapan harga sewmacanm ini, hawpir seluruh biaya
dimasukan ke dalaw harga jual, antara lain:

a. Mark-up pricing, ialah harga jual yang ditetapkan dengan
cara menawbah porsentase tertentu pada biaya satuan.
penetapan harga sewacam ini baunyak atau biasanya dite-
wukan dikalangan pedagang besar.

b. Cost plus pricing, adalah penetapan harga yang wirip
mark-up pricing. Perbedaannya hanya terletak pada :

- Mark-up pricing hanya didasarkan pada biaya pembelian
persatuan.Sedangkan cost plus pricing didasarkan pada
total biaya prodek.

- Mark-up pricing digunakan oleh pedagang pengecer se-
dangkan cost plus pricing digunakan untuk menciptakan
harga bagi pekerja yang tidak bersifat rutin, seperti
pekerja pemborong bangunan.

c. Target pricing,iialah harga jual yang ditetapkan atas
dasar rate of return (penetapan yang ditargetkan) ter-
tentu atau biaya total pada biaya penjualan.

ad.2) Penetapan harga berdasarkan pada permintaan .

Penetapan harga berdasarkan pada permintaan adalah suatu
bentuk penerapan haraga jual yang didasarkan pada intensitas
permintaan, dalam hal ini meskipun biaya satuan adalah sama na-
wun harga yang ditetapkan tinggi jika permintaan tidak berku-
rang (bertamwbah). Bentuk penetapan harga jual yang didasarkan

pada pemintaan adalah diskriwinasi harga, dimana barang-barang

yang sawma dijual dengan harga yang bebeda-beda.
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ad.3) Penetapan harga berdasarkan pada persaingan.

Dalaw hal ini perusahaan yang wenetapkan harga jualnya
atas dasar harga jual saingan, dapat wenetapkan harga jual sedi-
kit lebih tinggi,lebih renda atau sawma dengan harga jual perusa-
haan saimgannya. Jadi, bila suatu perusahaan wenetapkan harga-
harga dengan berdasarkan harga yang ditetapkan kauw pesaing di-
sebut penetapan harga berdasarkan pesaing.

Penetapan harga berdasarkan pada pesaing, tidak wutlak bah-
wa perusahaan harus wenetapkan harga yang lebih wurah, lebih
tinggi atau sawa dengan harga yang ditetapkan oleh pesaing.

Yang wenjadi masalah pokoknya adalah bahwa tidak diusahakan
untuk menetapkan kaitan wutlak antara harga itu dengan tingkat
biaya atau dengan tingkat permintaan yang dihadapinya.

Biaya atau perwintaannya wungkin berubah, nawmun perusahaan
tetap wewmpertahankan harga yang telah ditetapkannya. Sebaliknya
perusahaan akan menyesuikan harganya bila pihak pesaing meng-
adakan perubahan harga, weskipunfaktor biaya atau perwmintaan
tiadk wmengalami perubahan.

Selanjutnya Philip Kotler (7980:395) wengewukakan beberapa
cara dalaw penetapan harga yang berdasarkan pada pesaing yaitu
sebagai berikut

" a. Going rate pricing

"

b. Sealed-bid pricing
ad.a) Going rate pricing
Going rate pricing adalah suatu penetapan harga diwmana

perusahaan berusaha menetapkan harga jual setingkat dengan harga

rata-rata dari industri. Penetapan harga sewacaw ini banyak di-
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F gemari oleh pengusaha, terutawa karena beberapa hal seperti
berikut

- Karena dirsakan bahwa harga yang berlaku ditetapkan ber-
r dasarkan gabungan kebijaksanaan dari perusahaan yang ter-

gabung dalaw industri wengenai harga jual yang akan wen-
jawin penghasilan yang layak.

- Sulitnya diketahui bagaiwana tanggapan konsuwen dan sa--
ingan jika diadakan penyiwpangan harga jual dengan harga
jual yang sedang berlaku.

ad.b) Sealed-bid pricing.

Sealed-bid pricing, adalah cara penetapan harga yang ber-
dasarkan pada persaingan. Penetapan harga dilakukan dalam situ-
asi dimana perusahaan bersaing untuk wemwperoleh kontrak kerja
berdasarkan penawaran umum (tender).

Dalaw welaksanakan penetapan harga semacawm ini mwaka wana-
jemen dalam pemasaran yang mempunyai kepentingan dengan harga
harus mwewperhitungkan tanggapan dari beberapa pihak yang dipe-
ngaruhi oleh ketetapan harga tersebut. Pihak-pihak yang perlu
diperhitungkan dalam hal ini, antara lain

- Distributor, harus diperhitungkan strateginya dengan ang-
gapan bahwa para distributor lebih tepat posisinya untuk
menetapkan harga cukup tinggi guna wenjawin intensitas
penjualan yang wewadai.

- Pesaing,perlu pula diperhitungkan tanggapannya tehadap

suatu penetapan harga tertentu, apakah pihak pesaing ter-

sebut tidak akan berdaya atau menyesuikan unsur=-unsur




lain dari bauran pewasaran dan selanjutanya harga jual
yang ditetapkan tersebut wungkin akan wewpengaruhi laju-
nya pertumbuhan pesaing yang baru.

Dalam penetapan harga, pejabat perusahaan juga mengha-
dapi suatu masalah karena pihak-pihak dalam lingkungan
perusahaan wasing-wasing wewpunyai keinginan untuk suatu
standar penetapan harga sesui dengan bidangnya.
Pensuplai, apakahia sebagai pensuplai bahan, dana atau
tenaga kerja bagi suatu perusahaan perlu pula diperhi-
tungkan dalam penetapan harga karena sebagian besar para
pensuplai wenafsirkan harga suatu produk yang bersang-
kutan.

Pihak pemerintah, juga berhak untuk mengetahui dan wenga-
wasi penetapan harga yang diberlakukan oleh perusahaan
atas produk yang dihasilkan, sehingga produsen tidak se-
wenang-wenang menetapkan harga yang terlalu tinggi.

Strategi penetapan harga suatu perusahaan, werupakan dasar

daur hidup produk. Namun dalam wewasarkan hasil produk tidak

tertutup kemungkinan adanya reaksi pihak pesaing terhadap har-

ga yang ditetapkan. Untuk itu dalam menetapkan harga produk, di-
perlukan strategi atau taktik (kebijaksanaan) yang baik. Dan

yang paling pokok adalah mengantisipasi harga dan produk pesaing.
Hal ini dapat dilakukan dengan bermacam cara antara lain, beru-
saha wewperoleh daftar harga para pesaing, bisa wenanyai kon-
sumen, pendapat konsumen mengenai harga dan kwalitas produkpara
pesaing.

Berdasarkan penjelasan di atas maka setip perusahaan hen-
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daknya wewpertiwbangkan dengan hati-hati, secara matang setiap
keputusan dalam wasalah penetapan harga.
3. Tewpat

Dalam rangka kegiatan wewperlancar arus barang/jasa dari
produsen ke konsuwen maka salah satu faktor penting yang tidak
boleh diabaikan adalah wewilih secara tepat saluran distribusi
yang akan dipergunakan. Saluran distribusi yaitu lewbaga-lewba-
ga penyalur yang wewpunyai kegiatan untuk menyalurkan/wenyam-
paikan barang-barang atau jasa-jasa dari produsen ke konsumen.

Para perencana strategi pemwasaran mewpunyai banyak pilihan
atas kebijaksanaan distribusiny&. Perusahaan dapat wewilih dae-
rah wana yang akan dimasuki produknya dan daerah wana yang tidak
cocok untuk dimasukinya.

Masalah pewilihan daerah distribusi adalah suatu masalah
yang sangat penting sebab kesalahan dalaw wewmilih distribusi
dapat wewmperlambat bahkan dapat wemacetkan usaha penyaluran ba-
rang/jasa dari produsen ke konsumen.

Untuk menyalurkan barang-barang dari produsen sampai pada
konsumen terakhir waka perusahaan dapat wenetapkan tingkat mata
rantai saluran distribusi yang ditewpuh barang-barangnya hingga
kepada konsuwmen terakhir. Penetapan tingkat mata rantai saluran
distribusi ini sangat penting,sebab dapat wewpengaruhi kelan-
caran penjuala, tingkat keuntungan, resiko dan sebagainya.

Adapun macam-macaw saluran distribusi digambarkan pada ske-

ma berikut ini
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-SKEMA 1T
BEBERAPA ALTERNATIF SALURAN DISTRIBUST
Pasar Konsumen
Produsen ’Segmen Pasar Konsuwen
1 —
Produsen > Pengecer}_Segmen Pasar Konsumen
2
Produsen Pedagang# Pengecer},Segmen Pasar Konsuwen
Besar 3 )
Produsen AgenplPedagang)| Pengecer Segwen Pasar Konsuwen
Besar K 4
Produsen } Agen » Pengecer}{se%men Pagar Sonsgwen
Pasar Industri
Produsen B Segmen Pa?ar Industri
distribu .|Segwen Pasar Industri
Produsen dtor In- ™ 2
dustri.
Dist.In= Segwen Pasar Industri
Produsen r Age+dustri. > 3
Produsen + Agen pi{Segmen Pasar Konsumen
4

Sumber : Basu Swatha DH dan Irawan (1990:296).
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Disini nawpak bahwa dalam pényaluran barang¥omsuwsi yang
ditujukan untuk pasar, terdapat bermacam-wacam saluran,hal ini
disimpulkan sebagai berikut
1. Produsen - Konsumen

Bentuk saluran distribusi yang pendek dan paling sederhana
tanpa wenggunakan perantara. Produsen dapat wenjual barangnya‘
seg;ra langsung.
2. Produsen - Pengecer - konsuwen

Bentuk saluran ini disebut juga saluran langsung. Disini
pengecer langsung wengadakan pémbelian pada produsen. Ada pula
beberapa produsen yang wendirikan toko pengecer sehingga dapat
secara langsung welayani konsumen.
3. Produsen - Pedagang Besar - pengecer - konsumen

Saluran distribusi sewacam ini banyak digunakan oleh pro-
dusen.dan dinamakan saluran distribusi tradisional. Di sini,
produsen hanya welayani penjualan dalaw jumlah besar kepada pe-
dagang besar saja, tidak wenjual kepada pengecer. Pembelian
oleh pengecer dilayani pedagang besar dan pemwbelian oleh konsu-
men dilayani pengecer saja.
4. Produsen - Agen - Pengecer - Konsumen

Di sisni produsen mewilih agen (agen penjual atau agen
pabrik) sebagai penyalurnya. Ia menjalankan kegiatan perdagangan
besar dalam saluran distribusi yang ada. Sasaran penjualannya
terutama ditujukan kepada pengecer besar.

3 5. Produsen - Agen - Pedagang Besar - Pengecer - Konsumen

Dalaw saluran distribusi,produsen sering menggunakan agen




26

sebagai perantara untuk wenyalurkan barangnya kepada pedagang
besar yang kewudian wenjualnya kepada toko-toko kecil. Agen
yang terlihat dalaw saluran distribusi ini terutawa agen pen-
jual.

Adapun saluran distribusi barang industri adalah sebagai
berikut
1. Produsen - Pewmakai industri

Saluran distribusi dari produsen ke pewakai industri ini
werupakan saluran yang paling pendek dan disebiut sebagai sa-
luran distribusi langsung. Biasanya distribusi langsung ini di-
pakai oleh produsen bilawana transaksi penjualan kepada pemakai
industri relatif cukup besar.

2. Produsen - Distributor Industri - Pewakai industri

Produsen barang-barang jenis perlengkapan operasi dan acce-

sory equipwent kecil dapat wengguuakan distributor industri
untuk wencapai pasarnya. Pordusen lain yang dapat wenggunakan
distributor industri sebagai penyalurnya, anatara lain : produ-
sen bahan bangunan, produsen alat pendingin, produsen alat-alat
bangunan dan sebagainya.

3. Produsen - Agen - Distributor industri - Pewakai industri
$aluran distribusi ini dapat digunakan oleh perusahaan
dengan pertimbangan antara lain bahwa unit penjual;nnya terlalu
kecil untuk dijual secara langsung. Selain itu, faktor penyim-
panan pada saluran perlu dipertiwmbangkan pula. Dalam hal ini
agen peununjang sepeti agen Penyiwpanan sangat penting pera-

nannya.
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4. Produsen - Agen - Pewakai industri

Biasanya saluran distribusi semacaw ini dipakai oleh pro-
dusen yang tidak wewiliki departewen pewasaran. Juga perusahaan
yang ingin wewperkenalkan barang baru atau ingin wewasuki pewa-
saran baru, lebih suka wenggunakan agen.

Pewilihan penyalur yang digunakan dalaw saluran distribusi
harus ditentukan berdasarkan pertimbangan laba (keuntungan).
Keputusan yang diawbil dalawm wenentukan saluran pewasaran harus
yang positif, efektif dan efisien guna wendapatkan keuntungan
yang waksiwum.

Semua kowponen dalaw distribusi tersebut harus diselidiki
dengan saksawa dan diintegrasikan dengan kowbinasi kowponen pe-
masaran yang lain untuk Wencapai tujuan operasi pemasaran dengan
harapan akan wemperoleh keuntungan.

Faktor utama yang perlu wendapat perhatian dalan pewilihan
saluran distribusi adalah beban biaya dari berbagai jenis salu-
ran distribusi,jarak antara Perusahaan dengan konsumen (pewa=-_ -
kai), luas pasar yang akan dilayani dan sebagainya. Oleh karena
itu tanggung jawab dalaw distribusi Pewmasaran adalah sebagai
berikut

a. Mewilih dan wengelolah saluran distribusi perdagangan

diwmana yang akan digunakan untuk wenyalurkan produk dapat
Wencapai pasar yang tepat.dan waktu yang tepat pula.
b. Mengewbangkan sisten disrtibusi untuk pengiriwman dan

Penanganan barang secara fisik welalui saluran-saluran

tersebut,
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Dalaw kaitan ini,distribusi sebagi aktivitas yang terwa-
suk hal yang sanéat prinsipil. Oleh karena itu ada tiga aspek
yang berhubungan dengan keputusan-keputusan tentang distribusi,
yang perlu diperhatikan yaitu:

l. Sistew transportasi perusahaan,Qimana keputusan tentang
pewilihan alat transportasi,penentuan jadwal pengiriwan
jalur yang harus ditewpuh dan lain-lain.

2. Sistew penyiwpanan, di wana bagian pewasaran harus we-
nentukan gudang yang akan digunakan, jenis._peralatan
yang dipakai dalaw wenangani waterial maupun peralatan
lainnya,

3. Penggunaan penyalur, di sini ditentukan lewbaga-1lewba-
84 penyalur yang akan digunakan dan wenjalin kerja sawa
yang baik dengan para penyalur tersebut.

Menurut Sunardi Sigit ( 1979 16 ) wengatakan,pokok-po-

kok saluran distribusi adalah sebagai berikut:

" 1. Penjualan dilakukan oleh para produser kepada konsu-

wer.

2. Dari produser dijual kepada retailer, dan dari reta-
iler dijual kepada consuwer,

3. Dari produser dijual kepada wholseler kewudian oleh
wholsaler dijual kepada consumer.

4. Dari produser ke wholsaler, seterusnya ke retailer
baru kewudian ke consumer.

5. Dari produser ke agen, kewudian wholsaler baru ke

retailer dan akhirnya ke consumwer,

6. Dari produser ke agen, dari agen ke retailer baru ke
consuwer.

7. Dari produser ke agen,dari agen ke consumwer.
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8. Dari produser ke industrial user".

Dengan menggﬁnakan ssaluran distribusi atau perantara da-
law pewasaran barang, waka dapat ditingkatkan owset penjualan
perusahaan, sehingga deﬁgan wenggunakan perantara, perusahaan
tersebut dapat wencapaui berbagai keuntungan.

Saluran distribusi kadang=kadang diéebut saluran perdaga-
ngan atau saluran pewasaran, di wana werup-akan jalur-jalur
tertentu yang digunakan oleh beberapa produsen untuk wenyata=-
kan barang-barang kepada konsumen tepat pada waktunya. Dalaw
hal ini dituntut adanya kewmawpuan strategi yang handal.

Selanjutnya Basu Swasta dan Irawan ( 1990 : 286 ) wengewu-
kakan pengertian saluran dalaw pewasaran sebagai berikut:

" Saluran adalah sekelowpok pedagang dan agen perusahaan
yang wengkowbinasikan antara pewindahan phisik dan nawa
dari suatu produk untuk menciptakan kegunaan bagi pasar
tertentu".

Dari definisi tersebut di atas dapat diketahui adanya un-

sur penting yaitu :

1. Saluran werupakan sekelowpok lewbaga yang ada di anta-
ra berbagai lewbaga yang wengadakan kerja sawma untuk
wencapai suatu tujuan.

2. Karena anggota-anggota kelowpok terdiri atas beberapa
pedagang dan beberapa agen, waska ada sebagian yang
ikut wewperoleh nawa dan sebagian tidak. Tidak perlu
bagi setiap saluran untuk wenggunakan sebuah agen,teta-
Pi pada prinsipnya setiap saluran harus wewiliki seo-
rang pedagang. Alasannya adalah bahwa hanya pedagang

saja yang dianggap tepat sepagai pewilik untuk wemwin-
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wewindahkan parang. Dalaw hal ini disctribusi phisik me-
rupakan kégiatan yang penting.

3. Tujuan dari saluran pewasaran adalah untuk wencapai pa-
sar-pasar tertentu. Jadi pasar werupakan tujuan akhir
dari kegiatan saluran.

4. valuran welaksanakan dua kegiatan penting untuk wenca=-
pai tujuan, yaitu wengadakan penggolongan produk dan
mendistribusikannya. Penggolongan produk wenunjukkan
jumlah dari berbagai keperluan produk yang dapat wewbe=-
rikan kepuasan kepada pasar. Jadi, barang (wungkin juga
jasa) werupakan bagian dari penggolongan produk dan wa-
sing-wasing produk Wwewpunyai suatu tingkatan harga ter-
tentu. _

Kewudian, Alex S. Nitisewito ( 1981 : 102 ) wengewukakan

pengertian saluran distribusi sebagai berikut:

" Saluran distribusi yaitu lewbaga-lewbaga distributor/lew-
baga-lewbaga penyalur yang wewpunyai kegiatan untuk me-
nyalurkan barang-barang/jasa dari produser ke konsuwen",

ﬁﬁaﬁ Béﬁééffiéﬁ “tersebut di atas, Nitisewito wengatakan
bahwa distributor-distributor dalam wenyawpaikan barang-barang
dari produsen ke konsuwen bekerja sawa dengan aktip guna wengu-
sahakan perpindahan yang bukan hanya wencakup distribusi fisik,
akan tetapi weliputi pula kegiatan-kegiatan yang dilakukan oleh
distribuutor, agar Supaya barang-barang tersebut dapat sawpai
atau dibeli oleh konsuwen. Yang diwaksud distributor adalah we-

liputi agen, grosir, retailer, dan sebagainya. Kecuali perusa-=

haan transportasi tidak termasuk di dalawnya karena tidak mem-

T e —— T
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Wewpunyai kewajiban woril untuk tuurut wengusahakan agar supa-~
ya barang-barang/jasa-jasa tersebut dapat diterima oleh konsu-
wen. Sedangkan distribugi fisik barang-barang tersebut wenca-
kup saluran kegiatan Perencanaan dan pelaksanaan Penjualan ba-
rang-barang secara fisik dari produsen ke konsuwen untuk meme=
nuhi kebutuhannya.

Lingkungan pewasaran juga harus dipertimbangkan dalam me-
nentukan distribusi. Lingkungan pewasaran ini sangat wewpenga-
ruhi perusahaan karena sifatnya yang berubah-ubah, terbatas dan
tidak wenentu. Perubahannya cepat dan tidak bisa dirawalkan se-
hingga wawpuy wenciptakan kejutan dan gejolak yang besar.

Philip Khotler ( 1991 : 175 ) wewberikan definisi tentang

lingkungan pemasaran adalah sebagai berikut :

sasarannya",
Lingkungan pemasaran yang dimaksud di atas adalah lingku-~ -

ngan wakro dan lingkungan wikro » Llingkungan wakro terdiri dari

sahaan yaitu, faktor kependudukan ekonomi , fisik, teknologi,po-
litik, hukuw dan kekuatan sosial/budaya, Sedangkan lingkungan
wikro terdiri dari Para pelaku dalan lingkungan yang langsung

berkaitan dengan perusahaan yang wewpengaruyhi kemampuannya un=
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untuk melayani pasar, yaitu: perusahaan, para pemasok bahan
wentah, pasar perantara, para pelanggan, pesaing dan para ang-
gota wasyarakat.
Berikut ini digawbarkan secara skematis mengenai lingku-
ngan wakro dan lingkungan wikro :
SKEMA TIT

Para pelaku dalam lingkungan wmakro dan lingkungan wikro

EKONOMT /
FISIK : PES AIWNG jmm
HKWM

&maak—oBaua%aar»Eﬁamuma[xmﬁaurr»Ebkrggm
TEKNO- = SOSTAL/
LOGT MASYARAKAT BUDAYA

DEMOGRAFTIRK

Sumber : Philip Kotler (1997 . 175)

Philip Kotler ( .7990 : 67 ) kewbali mengatakan tentang an-

caman lingkungan perusahaan adalah sebagai berikut

"

Suatu ancawan lingkungan adalah tantangan yang diperli-
hatkan atau diragukan oleh suatu kecenderungan atau per-
kembangan yang tidak menguntungkan dalam lingkungan yang
akan wenyebabkan kewerosotan kedudukan perusahaan, bila

tidak ada kegiatan-kegiatan pemasaran dengan tujuan ter-
tentu ",

Dengan welihat berbagai wacaw ancawan-ancaman yang mungkin
terjadi maka menejer perusahaan perlu mngidentifikasikan berba-

gai ancaman-ancaman yang dihadapi perusahaan dalam pemilihan

" distribusi.
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4. Promosi

Para wanejer pewasaran dapat wewilih pemwakaian alat pro-

wosi dalam berbagai juwlah dan kowbinasi, wereka dapat wewilih
pewmakaian iklan sebagai wetode untuk mwewperkenalkan barang ke-
pada para konsuwen dan sebagai alat untuk berkowmunikasi antara
produsen dengan konsuwen atau hanya sebagai pelengkap untuk ber-
komunikasi. .
B Promosi werupakan salah satu variabel marketing mix yang
digunakan oleh perusahaan untuk wengadakan kowunikasi demgan pa-
sarannya. Promosi biasa juga dikatakan sebagai 'proses berlan -
jut" karena dapat wenimbulkan rangkaian kegiatan selanjutnya
dari perusahaan. Di sinilah pentingnya promosi sebagai penghu-
bung antara produsen dengan konsuwen untuk memberikan informasi
kepada kedua belah pihak. Dalaw promwosi, perusahaan dapat meng-
gunakan reklame, advertising atau sales prowotion.’

Menurut Ismail Masya,dkk ( 1979 : 142 ) pengertian reklame
dan prowosi penjualan adalah sebagai berikut :

""Sales promotion adalah segala aktivitas yang meliputf
baik personal selling waupun reklame yang ditujukan un-
tuk meningkatkan penjualan ( prowosi penjualan ) atau
sales prowotion, adalah kegiatan bertujuan untuk memper-
besar penjualan, baik secara langsung, maupun secara ti-
dak langsung. Personal selling werupakan suatu bentuk
penyajian secara lisan terhédap satu atau beberapa ca-
lon orang pewbeli untuk tujuan penciptaan sesuatu pro-
duk. Jadi personal selling sama dengan advertising dan
sama dengan reklawe".

Pada keseluruhan marketing wix, yang paling terasa sebenar-

nya pada promotion mwix, karena yang dituju ( dipengaruhi )




adalah persepsi konsumen. Dengan kata lain produk yang sama bi-
sa ditawpilkan sec;ra lain untuk menciptakan peluang penjualan.
Strategi ini biasanya wenekankan pada upaya periklanan, yang
dikaitkan dengan sekmen konsumen tertentu. |

Selanjutnya menurﬁt D.W. Foster ( Iswmail, 1979 : 143 ) me-
ogemukakan tujuan dari pada sales promotion adalah sebagai
berikut

Sales prowotion bertujuan wencapai peningkatan penjual-
an secara cepat, dengan konsekwensi bahwa tanpa usaha we-
welihara kegiatan yang mahal biayanya ity peningkatan
Penjualan tersebut tidak dapat bertahan lama".

Dari kedua pendapat ini dapat diketahui bahwa reklame dan

Prowosi bertujuan untuk weningkatkan penjualan melalui in-
formasi dan bujukan hingga pada akhirnya sasaran pembeli yang
dipromosikan. Tahap tanggapan yang terjadi pada sasaran sebagai
akibat prowosi adalah

- Perhatiannya tertarik.

= Minatnya timbul.

i

Hasratnya bangkit,

- Membeli.

Pada akhirnya tahap keewpatlah yang diinginkan oleh perusa-
haan . 0Oleh karenanya komunikasi pemasaran itu werupakan pertu-
karan informasi dua arah antara pihak-pihaklatau lembaga-lewbaga
yang terlibat dalam pemasaran,

Menurut Martin L. Bell ( TIsmail M, dkk, 1979 : 320 ) wen-
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wmewberikan definisi tentang prowmosi adalah sebagai berikut:

" 1. Prowosi adalah arus informasi atau persuasi satu

arah yang dibuat untuk mengarahkan seseorang atau
organisasi kepada tindakan yang menciptakan pertu-
karan dalam pewasaran.

2. Selain itu juga diwaksud sebagai bagian dari kegiat-
an pewmasaran yang ditujukan untuk mendorong pefminta-

an".

Dari pengertian seperti di atas, definisi pertama wenitik
beratkan pada penciptaan pertukaran, sedangkan yang kedua me-
nitik beratkan pada dorongan pertama.

Seperti diketahui bahwa pertukaran itu akan terjadi kare-
na adanya perwintaan ( dewand and supplay ).

Menurut Radiosunu k 1986 : 120 ) alat yang digunakan dalam
kowunikasi persuasip yaitu ada evpat prowotion wix. Kowmponen
tersebut adalah sebagai berikut :

" 1. Pengiklanan yaitu tiap beantuk perjanjizn dan prowo-
si gagasan barang atan jasa oleir suatu sponsor yang
diaxui, dJengan pewbayaran dan bersitat non personal.

2. Personal selling yaitu penyajian secara lisan perca-
kapan dengan seszorang acau tebin calon pewmbeli de-
Ngan waxsud weniwbulsan penjualan.

3. Publisitas yaitu stiouli permintaan akan sesuatu pro-
duk jasa atau perusahaan secara non personal dengan
cara wewbuat berita yang wempunyai arti komersial
mengenai produk. Jasa atau perusahaan di dalam sesu-
atu wmedia atau dengan cara mengusahakan penyajian
yang bersifat wenganai hal-hal misalnya: radio dan
televisi.

4. Sales prowmotion yaitu kegiatan pémasa;an sebagai per-

sonal selling, periklanan dan publisitas yang wensti-
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menstimulir pewbelian para konsuwen dan efektivitas
para dealer seperti : peragaan, pertunjukan, pawer-
an, dewoustrasi dan lain-lain".

Dapat disiwpulkan bahwa wanfaat pengiklanan bagi penjualan
adalah wewungkinkan penjual untuk berkowunikasi dengan banyak
orang sekaligus, wemungkin penjual wenyebarkan informasi tentang
produk dan perusahaannya.

Sebagai dasar pengewbangan prowmosi adalah kowunikasi. De-
ngan dewikian komunikasi seseorang, terhadap lewbaga atau ins-
tansi-instansi dapat saling berinterasi.

Williawm G. Nickels ( 1979 : 98 ) mewberikan péngertian
tentang kowunikasi pemasaran, adalah sebagai berikut

Kowunikasi pewasaran adalah kegiatan yang dilakukan oleh
penjual dan pewbeli, dan werupakan kegiatan yang mewban-
tu dalam pengambilan keputusan di bidang pewasaran serta
mengarahkan pertukaran agar lebih memuaskan dengan cara

menyadarkan semua pihak untuk berbuat lebih baik ".

6iéh karena itu, kgmunikasi pemasaran merupakan pertuka«:.-
ran informasi dua arah antara pihak lewbaga, instansi-instansi
atau kepada wmasyarakat yang terlibat dalam pemasaran. Dengan
demikian prowosi sangat penting perannya dalaw usaha memperke-
nalkan produk yang dihasilkaa. Dengan adanya prowosi ini kon-
sumen dapat mengetahui dengan jelas kelebihan atau keistimewa-
an dari pada produk yang akan dipasarkan meskipun perusahaan
melakukan pengorbanan berupa biaya yang dikeluarkan untuk men=
dekati massa.

Promosi pemasaran perusahaan, di dalawnya dijelaskan kwa-
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kwalitas, keunggulan-keunggulan, werek dagang dan nama perusa-
haan. Oléh karéna itu untuk wenjangkau konsuwen keseluruh pelo-
sok maka prowosi dipasang pada wmedia-wedia, baik weedia eletro-
nik waupun weedia cetak dan selebaran-selebaran.

Dari penjelasan di atas dapat dikatakan bahwa kombinasi
bauran pemwasaran akan bergabung pada sasaran pewasaran yang akan
dicapai perusahaan serta kebutuhan konsuwen yang akan ditawarkan
oleh perusahaan tersebut. Tidak ada suatu ruwus yang secara wa=
tematis untuk dijadikan pedowan dalaw hal menerapkan strategi
bauran pemasaran. Namun pada garis besarnya dapat disiwpulkan
tujuan warketing ini sebagai berikut

1. Menentukan bidang usaha yang akan diwasuki pada pasar.

2. Menganalisa pasar yang akan dilayani welalui peneliti-
an guna wewpeeroleh perihal siapa saja calon konsuwen
yang menggunakan produk, apa kebutuhan wereka dan spe-
sifikasi yang bagaiwana yang harus dipenuhi perusahaan.

3. Selalu wenilai dan wengawasi perograw pengawasan yang
sedang berjalan, agar penyesuaian dapaf diadakan dengan
mengikuti perubahan teknis operasional lain dibidang
usaha perusahaan.

4. Menjalin hubungan yang erat di atara berbagai unsur per-
usaha yang ada hubungannya dengan bidang usaha perusa-
haan.

5. Bersedia wewpergunakan wetode percobaan guna memperoleh
kowmbinasi bauran peﬁasaran yang paling cocok untu# usa-

ha perusahaan sehingga dapat mewperoleh hasil yang opti-
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optimal serta efisiensi kerja yang wewuaskan.
6. Di dalam werencanakan bauran pemasaran hendaklah disa-
dari bahwa faktor-faktor kwalitatif sama pentingnya de-

ngan faktor-faktor kwantitatif€.

2.3. Menganalisa Peluang Pasar

Setiap perusahaan harus wawpu wengidentifikasi peluang-pe-
luang pasar serta perusahaan harus weneliti kesewpatan-kesewpat-
an secara sistewatis. Untuk wewperdalaw tentang wasa depan per-
usahaan, waka wewbutuhkan penelitian pasar dan pengumpulan data
secara forwal.

Perusahaan dapat welayani pasar-pasar dengan baik jika di-
barengi dengaﬁ penelitian mengenai kebutuhan dan keinginan kon-
sumen, lokasi, produk-produk pewbelian dan sebagainya.

Penelitian atau riset pemasaran, oleh philip Kotleer ( 1981:
102 ) weruwuskan sebagai berikut :

" Riset pewasaran adalah disain, penguwpulan, analisis dan

pelaporan yang sistewmatis atas data dan segala penewmuan

yang relevan dengan situasi pewasaran tertentu yang diha-
dapi perusahaan'. '

Bisgt pemasaran dimaksudkan untuk memaﬁami pemasaran dengan
pg%k.:gggé? Epgﬁgﬁ:rigg§mpeméégrén ipi, ada limalléngkéh-ﬁzaﬁa
yang éfektif yaitu ; wenetapkan magalah dan tujuan riset,mengem~
baugkan suwber informasi, wenguwpulkan informasi, wenganalisa
informasi dan wenyajikan penewuan.

Dan untuk wewperkaya tentang pengertian peluang-peluang

pasar waka perlu mewusatkan perhatian pada lingkungan pemasar-

an, hal ini terdiri dari lingkungan wikro dan lingkungan wakro.
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Dengan wemantau sektor ini, perencana strategi dapat wenelusuri
peluang dan ancawan untuk wenentukan sikap,fungsi dan hubungan
dari peluang dan ancawan ini.

Para pemasar suatu perusahaan perlu wewonitor terus wene-
rus situasi yang sering wengalawi perubahan. Mereka perlu lang—
sung wengamati lingkungan yang sering mengalawi perubahan dan
juga wengandalkan sistem kejelian pewasaran serta sistew peneli-
tian.

Tugas pewasaran adalah berusaha mengadakan keseiwmbangan an-
tara kegiatan untuk menentukan konsuwen ( pewbeli ), keseiwbang-
an antara perwmintaan -dan penawaran.

Menurut Iswail Masya, dkk. ( 1978 : 56 ) memberikan penger-
tian tentang pasar adalah sebagai berikut :

" Pasar adalah tewpat pertewmuan penjual dan pewbeli, atau
pertemuan penawaran dan permintaan". |

Menurut definisi ini yang dimaksud pasar yaitu bertewunya
antara penjual dan pewbeli yang weniwbulkan tawar wenawar dan
mengakibatkan terjadinya kesepakatan untuk wengadakan transaksi
jual beli.

Untuk mewperoleh perencanaan pewasaran yang baik, baik pa-
da tingkat perusahaan maupun pada tingkat wanajemen, mwaka ada
ewpat langkah pokok yang terlibat pada masing-wmasing tingkat
yaitu :

a. Menganalisis situasi

Sebelum mengewbangkan suatu rencana tindakan, pengewbil

keputusan harus wemahawi situasi dan kecenderungan yang

Ll




suatu saat akan mempengaruhi masa depan perusahaan. Se-
cara khusus wereka harus menetapkan wasalah dan peluang
yang ditiwbulkan oleh perubahan-perubahan pembeli, pe-
saing, biaya dan peraturan. Selaian itu mereka harus

mengidentifikasikan kekuatan dan kelemahan yang ada pa-

da perusahaan.

. Menetapkan sasaran

Setelah wenyelesaikan analisis situasi, para pengawbil
keputusan wenetapkan sasaran tertentu. Sasaran wenyata-
kan tingkat prestasi diharapkan akan dicapai disuatu sa-
at tertentu berdasarkan kenyataan dari masalah dan pe-

luang lingkungan serta kekuatan dan kelewahan perusaha-

an.
Mengembangkan strategi dan program

Untuk mencapai sasaran yang ditetapkan, pengewmbilan ke-
putusan harus wengembangkan strategi ( tindakan jangké
panjang untuk mencapai sasaran ), maupun program ( tin=-
dakan jangka pendek tertentu untuk wenerapkan strategi).
Menyediakan alat koordimasi dan pengendalian

Rencana yang cukup komprehensif biasanya wencakup bebe-
rapa strategi dan program. Masing=masing strategi dan
program mungkin werupakan tanggung j;wab dari manajer
yang berlaianan. Karenanya, suatu wekaniswe harus dikem-
bangkan untuk mewastikan bahwa Suatu strategi dan prog-

ram tersebut dilaksanakan secara efektif. Pengendalian

juga penting karena keberhasilan Sstrategi dan program ti-
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tidak dapat diramalkan dengan pasti. Tujuan pengendalian

jni adalah untuk wenilai sejauh wana kewmajuan ke arah sa-
saran yang telah dicapai dan untuk wenunjukkan penyebab-

penyebab kegagalan dalam wencapai sasaran sehingga tinda-
kan perbaikan dapat dilakukan.

Pengawbilan keputusan tentang produk diawali dengan meng-
analisa pasarnya . Dalaw hal ini, analisa pasar merupakan bagi-
an integral pada produser, Dengan analisa pasar ini wewberikan
kemungkinan pada wanajer untuk wengidentifikasikan keputusan
dan keinginan para pewbeli.

Selain ituljuga dapat wewberikan danm menunjukkan sawmpai
sejauh mana penawaran yang ada bisa wewberikan kepuasaan kepada
konsumen. Jadi analisa pasar ini wewbuka kesewpatan untuk mem-
perkenalkan produk yang menguntungkan atau untuk mengubah, mwem-
perbaiki dan welengkapi produk yang ada.

Basu Swastha dan Irawan ( 1990 : 87 ) wewberikan pengerti-
an tentang pasar adalah sebagai berikut

" pasar adalah orang-orang yang mempunyai keinginan untuk
puas , uang untuk berbelanja, dan kewauan untuk wewbelan-
jakannya".

Selanjutnya dikatakan

" pasar adalah kelowmpok pembeli potemnsial dari produk dan
merk yang ada'. .

Jadi dapat dikatakan bahwa antara pasar dengan produk memw-
punyai kaitan erat yang ditawarkan oleh penjual. Oleh karema itu
sekmentasi pasar sangat diperlukan agar produk yang ditawarkan

sesuai dengan keinginan pasarnya.




42

Pada dasarnya esgmentasi pasar menunjukkaﬁ peluang-peluang
dalam segwen pasar yang dihadapi oleh perusahaan, yang pada
gilirannya, perusahaan harus wenilai berbagai segwen untuk me-
nentukan berapa dan segwen mana yang akan diwasukinya.

Adapun istilah segmwentasi pasar itu,didefénisikan oleh
Basu Swastha dan Irawan (7990 : 89 ) sebagai berikut

" Segwentasi pasar adalah kegiatan wembagi-bagi pasar yang

bersifat heterogen dari suatu produk ke dalam satuan-sa-

tuan pasra (segman pasar) yang bersifat homwogen ".

Jadi, perusahaan wewbagi pasarnya ke dalaw segmen-segmwen
pasar tertentu di wana wasing-wasing segmen tersebut bersifat
howogen. Hal ini disebabkan karena dalaw kenyataannya banyak
produk yang bersifat heterogen bagi seluruh pasar atau produk.
tersebut hanya diperlukan oleh kelompok pasar tertentu saja.
Sedangkan homogenitas wasing-masing segmen tersebut disebabkan
oleh adanya perbedaan dalam kebiasaan membeli, cara penggunaan
barang, kebutuhan pemakai, wotif pewbelian dan tujuan pewbelian.

Segmentasi ini merﬁpakan proses yang wenyeluruh di mana
perusahaan harus wewperhatikan pemwbelian dari masing-wasing
segmen. Paling tidak, usahanya akan lebih ekonowis apa bila
unut-unit pewbelian itu dikelowpokan ke dalam beberapa kelowpok
saja. Ini sewua tidak terlepas dari usaha untuk wencapai laba

maksimumw.

2.4. Pengewbangan Strategi Pewasaran
Pengembangan strategi pemasaran dalam suatu perusahaan me-

rupakan rangkaian untuk meningkatkan nialai perusahaan, baik

dalaw arti wateri maupun nilai perusahaan dalam bentuk manfaat.
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Pengewbangan pewasaran harus dilakukan secara terencana dan we-
nejer pewasaran harus wematangkan strategi pewasarannya.

Menurut R.A. Supriono ( 7986 : 89 ) defenisi srtategi

adalah sebagai berikut :

" Strategi adalah pola-pola berbagai tujuan serta kebijak-
sanaan dasar dan rencana-rencana untuk mencapai tujuan
Eéréebut, dirumuskan sedemikian rupa.sehiﬁééa jelas usaha
apa yang sedang akan dilakukan oleh perusahaan , demikian

juga sifat perusahaan baik sekarang waupun diwasa yang

akan datang ".

Strategi pemasaran ini diruwuskan secara teliti selawa pro-
ses perencanaan pewasaran, wenetapkan sasaran dan mengembang-
kan taktik pewasaran, anggaran biaya dan pengendaliannya. Target
pasar dapat dijangkau dengan strategi pewasaran, digariskan
dan dirumusakan dengan jelas untuk wewudahkan pewilihan unsur-
unsur marketing wix yang tepat.

Untuk dapat mengerti apakah strategi itu dan bagaimanakah
dengan kaitannya dari segi operasional dari suatu usaha, ada dua
segi yang harus diperhatikan yaitu apakah yangldiinginkan oleh
perusahaan dan bagaiwana cara wencapainya.

Selanjutnya R.A. Supriono ( 1986 : 97 ) mewberikan defenisi
yang kedua mengenai strategi, adalah sebagai berikut :

" Strategi adalah satu kesatuan yang kowprehensip dan’ter-
padu yang wenghubungkan kekuatan strategi perusahaan
dengan lingkungan yang dihadapinya, kesewuanyan menja-

min agar tujuan perusahaan dapat tercapai ".

Jadi strategi dimulai dengan konsep bagaimana menggunakan

sumber daya perusahaan secara efektif dalaw lingkungan yang ber-
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ubah-ubah, sarana yang dipergunakan untuk wencapai tujuan akhir
(sasaran), suatu rencana yang wenyatukan, meng%kat semua bagian
perusahaan itu wenjadi suatu strategi yang sufatnya luas, weli-
puti sewua aspek penting dalamw perusahaan. Srategi itu harus
terpadu, sewua bagian dari rencama itu serasi satu sawa yang
lainnya.

Menurut Philip Kotler ( 1990 : 407 ) defenisi strategi pe-
masran adalah sebagai berikut :

" Strtegi pemasaran adalah pendekatamw pokok yang akan digu-
nakan oleh unit bisnis dalaw wencapai sasaran yang telah
ditetapkan lebih dahulu; di dalawnya tercantuw keputusan-
keputusan pokok mengenai target pasar, penempatan produk

di pasar, bauran pemasaran dan tingkat biaya pewasaran
"

yang dibutuhkan ".

Strategi pemasaran yang wenjabarkan rencana untuk mencapai
sasaran perusahaan, manajémen pewasaran harus wencari variabel-
variabel keputusan (decision variable) dari pemasaran yang pa-
ling baik untuk memaksimumkan tujuan perusahaan, dengan wewmper-
hitungkan tingka laku variabel-variabel yang tidak langsung da-
pat dikuasai seprti komsuwen dan lingkungan persaingan. Varia-
bel keputusan pemasaran suatu perusahaan, wemainkan peranan
yang sangat penting dalaw strategi pemasaran.

Tujuan $aBg lain wengenai strategi pemasaran yang diuta-
rakan kewbali oleh Philip Kotler ( 7990 : 402 ) seperti seba-
gai berikut :

" Strategi pemasaran adalah logika pewasaran, dan berda-

sarkan itu, unit bisnis diharapkan untuk mencapai sa-

zz=~: - . .saran-sasaran pemasarannya. Strategi pewasaran terdiri




dari pengawbilan keputusan tentang iyz—pewadaran dari
perusahaan, bauran pewasaran, dan alokasi pewmasaran da- |
lawm hubungnnya dengan keadaan lingkungan yang diharap-

|
kan dan kondisi persaingan ". 4

Strategi werupakan cara untuk wengantisipasikan masalah-
wasalah dan kesewpatan-kesewpatan wasa depan pada kondisi per-
usahaan yang beruba dengan cepat, strategi dapatlah wewberikan
arah dan tujuan perusahaan dimasa depan dengan jelas dan ber-
manfaat.

Strategi diwulai dengan konsep bagaiwana wenggunakan sum-
ber daya perusahaan secara paling efektif dalam lingkungan
yang berubah-ubah. Oleh karena itu wanfaat dari pada strategi
adalah :

1. Untuk wmengantisipasi perubahan-perubahan yang terjadi,
wmengerahkan dan wengawasi jalannya perusahaan ke arah
yang lebih baik.

2. Apa bila setiap orang terlibat dalawm perusahaan telah
wengetahui tujuan dan arah wasa depan perusahaan, maka
hal ini dapat

- Mengurangi konflik yang terjadi diantara mereka.

Memberikan dorongan atau semangat kerja.

Memudahkan dalawm pengawbilan keputusan.

Memudahkan pengontrolan.

3. Mengurangi resiko yang terjadi.

4. Mewbantu weningkatkan kowunikasi, koordinasi, mengalo-

kasikan sumber-sumber daya dan penyusunan jangka pan-

jang. _ .




5. Mewperlancar mengalirnya informasi secara teratur.

6. Mendidik wenejer wenjadi pembuat keputusan yang.baik;
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3.17. Daerah Penelitian

Tewpat atau daerah penelitian yaitu PT. Suwber Tirta Sula-
wesi yang berlokasi di jalan Kakatua IT No. 3B Kotamadya Ujung-
Pandang.

Penulis wewilih PT. Suwber Tirta Sulawesi sebagai obyek
penelitian dengan alasan bahwa perusahaan ini mewiliki daerah
pewmasaran yang sangat luas di mana produk yang dihasilkan yai-
tu ruwput laut, yang werupakan komoditi ekspor, disawping itu

biaya yang dibutuhkan selawa penelitian, tidak terlalu banyak.

3.2. Jenis dan Sumwber Data

Untuk wenunjang kelengkapan pada pada penelitian ini wmaka

penulis wemperoleh data yang terdiri dari

1. Data primer yaitu data yang diperoleh welalui pengawatan
dan wawancara langsung kepada piwpinan perusahaan, kepa-
la bagian pewasaran, kepala bagian produksi dan Qaryawan
lainnya pada PT. Suwber Tirta Sulawesi.

2. Data Sekunder yaitu data yang diperoleh dengan cara mwem=
baca dokuwen pada perusahaan itu dan buku-buku yang erat
hubungannya dengan pewbahasan/wmasalah yang diteliti.

3.3. Metode Pengumwpulan Data

Adapun wetode pengumwpulan data yang penulis gunakan adalah
metode study kasus yaitu penulis mengawati kasus yang terjadi
pada PT. Sumber Tirta Sulawesi dalam bidang pewasaran diwana ha-

sil ekspor pada priode tahun 1990 wengalawi penurunan yang sangat,

derastis.
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3.4. Metode Analisis
Selain 'digunakan analisa kwalitatif, juga digunakan anali-
sa kwantitatif untuk menganalisa trand dan ramalan penjualan
lima tahun yang akan datang dengan forwulasi sebagai berikat :
Y = a + bX
BPi mana a dan b adalah variabel-variabel. Untuk mendapatkan ni-
lai variabel a dan b digunakan ruwus sebagai berikut
I. 2Y = n.a + b3X
IT. &Y = a%X + bzx?
di mana
Y adalah voluwe penjualan
a adalah konstan
b adalah tingkat perkewbangan nilai yang diramalkan

X adalah tahun yang dihitung pada periode dasar.

3.5. Konsep operasional .

Adapun konsep operasional yang digunakan dalaw pewbahasan

skripsi ini adalah :

- Marketing adalah werupakan suatu pelaksanaan tindakan
yang wenyebabkan berpindahnya hak wilik atas barang dan
jasa dari suatu perusahaan dengan suatu iwbalan jasa
yang.diperoleh dari konsumwen welalui proses pertukaran.

- Marketing wmix yaitu kowbinasi variabel-variabel pemwasaran
yang digunakan untuk wencapai sasaran pewasaran tersebut.
Variabel-variabel itu adalah ; praduksi, harga, tewpat
dan promosi.

- Saluran pemasaran atau saluran distribusi, marupakan ja-'
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lur yang dilalui, agar barang dan jasa sawpai kepada

konsuwen tepat pada waktunya.

'Dalaw penjabaran ruwus yang dikemukakan pada wetode ana--

lisis untuk wenganalisa trend dan ramalan penjualan pa-
da tahun-tahun yang akan datang, dengan wenggunakan we-.
tode last square dengan persamaan sebagai berikut

Y =a+ bX
di mana

Y adalah voluwe penjualan

a adalah konstan

b adalah tingkat perkewmbangan nilai yang di-

ramalkan.

X adalah tahun yang dihitung pada priode dasar.
Analisis lingkungan adalah suatu proses yang digunakan
perencana strategi untuk wewmantau sektor lingkungan da-
lam wenentukan peluang-peluang terhadap perusahaan.
Lingkungan wmikro yaitu werupakan kekuatan yang berhu-
bungan erat dengan perusahaan dan wewpengaruhi kewmawpuan
perusahaan dalawm welayani kounsuwmen. Lingkungan wikro ini
meliputi pemasaran, keuangan, produksi, personalia dan
sumber daya lainnya.
Lingkungan makro yaitu lingkungan yang ada di luar peru-
sahaan yang terdiri dari kekunatan-kekuatan:yang-bersifat
kemasyarakatan yang lebih besar dan wewpengaruhi semua
pelaku dalam lingkungan wikro perusahaan. Lingkungan

makro ini weliputi dewografi, ekonowi, hukum, sumber da-

ya, teknologi, politik dan kebudayaan.




o Strategi werupakan cara untuk wengantisipasikan masalah-
wasalah dan kesewpatan-kesewpatan yang wenyangkut masa o
depan pada kondisi perusahaan yang sering wengalawi pe-
rubahan dengan cepat. Dengan strategi, dapatlah wewbari- -
kan tujuan dan arah perusahaan dimasa depan dengan jélas. -

dan berwamfaat. -




BAB TV 3

TINJAUAN TENTANG SISTEM PENGEMBANGAN PEMASARAN RUMPUT
LAUT PADA PT. SUMBER TIRTA SULAWESI
DI UJUNG PANDANG
4.1. Penerapan Marketing Mix

Dalaw konsep pewasaran dewasa ini, warketing wix ( bauran

pewasaran ) werupakan salah satu konsep yang amat penting untuk

digunakan wenganalisa posisi pasar secara keseluruhan dan ter-
padu.

Marketing wix adalah kowbinasi dari beberapa unsur- unsur
atau variabel-variabel kegiatan yang werupakan inti dari sistewm
pewasaran perusahaan. Unssur-unsur tersebut adalah sebagai ber-
ikut :

1. Produk

Sebagai wana uwmuwnya dalawm rangkaian suatu usaha, maka
PT. Suwber Tirta Sulawesi dalawm usaha wewbudidayakan rﬁmput laut
juga wewpunyai rangkaian-rangkaian kegiatan dalam proses produk-
si yang sangat wenentukan keberhasilan usaha tersebut.

Hal-hal yang perlu diperhatikan untuk mendapatkan hasil
produk ruwput laut yang yang berkwalitas tinggi sesuai dengan
pasar luar negeri adalah sebagai berikut :

1.a. Penetuan Lokasi

Lokasi untuk budidaya rumput laut adalah merupakan syarat
awal yang sangat wutlak wendapat perhatian dewi kesuksesan pada
budidaya tersebut. Bilamana lokasi untuk budidaya ini tidak me-

wenuhi syarat maka menyebabkan tingkat kwalitas produk akan
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rendah, yang secara keseluruhan akan wengakibatkan kerugian ba-
gi pengelolah usaha budidaya yang bersangkutan.

Untuk lokasi budidaya ruwput laut wewerlukan beberapa sya=
rat dalam pertumbuhan dan perkembangan yang tinggi/ subur
antara lain; jenis dasar laut, kepadatan lalu lintas angkutan
laut dan insensitas cahaya watahari.

Dasar laut yang yang terdiri dari batu-batuan (batu karang)
pertumbuhan rumputlaut lebih cepat dan sebaliknya apa bila dasar
laut terdiri dari tanah, apa lagi yang berluwpur akan lama pro-
ses pertuwbuhannya.

Pengaruh dasar laut bukan hanya pada pertumbuhannya saja,
akan tetapi juga dapat wewpengaruhi tingkat kwalitas rumput laut
yang dibudidayakan itu. Makin pesat pertumwbuhan (subur) wakin
banyak jeli atau keranjinan yang dikandungnya.

Gerakan ai? berupa arus dan gelowbang, sangat mewpengaruhi
pertuwbuhan rumput laut karena dengan gerakan arus dan gelombang
tersebut akan wenimbulkan gelewbung udara yang sangat di butuh-
kan untuk pernapasan ruwput laut.

Gerakan yang dimaksud di sini adalah owbak yang tidak ter-
lalu besar, sehingga tidak wenyebabkan rusaknya rakit dan ron-
toknya bibit. Lokasi yang ideal adalah lokasi yang berada di
ujung/ pinggir batu karang yang berbatasan dengan laut lepas,
karena ditemwpat ini arus ombak sebelum wenghewpas rakit terlebih
dahulu owbak akan pecah.

Dewikian juga dengan kepadatan lalu-lintas angkutan laut

yang terdapat pada lokasi usaha penangkapan ikan pantai, sangat
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wengganggu/ sukar digunakan untuk lokasi pewbudidayaan ruwput
laut. Disawping gangguan perahu-perahu nelayan tersebut yang
paling berbahaya adalah sisa-sisa bahan bakar winyak yang ter-
buang. Dengan demikian akan terjadi pencewaran laut yang sangat
pekah terhadap pertuwbuhan rumput laut.

1.b. Metode Budidaya

Dalaw proses pembudidayaan rumpur laut dikenal beberapa
wmetode yang sering digunakan. Metode-wetode adalah sebagai ber-
ikut
a. Penanawan bawah air (tenggelanm)

Dilihat dari segi pertuwbuhan, penghewatan bahan dan biaya
maka dengan wenggunakan sisten penanawan bawah air (tenggelan)
‘lebih menguntungkan dari pada sisten apung.

Kelebihan-kelebihan dari sistewm ini adalah sebagai berikut:

7. Pertuwbuhan lebih cepat, warna pada umuwnya hijau yang

pertandah bahwa kwalitasnya tinggi.

2. Biaya relatif wurah, kerena bahan yang digunakan hanya

terdiri dari patok dan tali plastik saja.

Disawping kelebihan-kelebihan tersebut di atas, juga terda-

. Pat kelewahan-kelewahan antara lain
1. Pada waktu penanaman harus dengan wenyelam.
2. Mudah jadi santapan ikan. Rupanya ruwput laut merupakan
makanan lezat bagi ikan-ikan. Apa bila ikan-ikan wmulai
mengenalnya waka dalaw waktu yang sangat singkat rumput

laut akan diserang sampai habis. Dan dalaw hal ini susah

dikendalikan sebab berada di dasar laut.
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b. Penanawman di Permukaan air (apung)

Penaﬁaman dengan sistém apung walaupun biayanya sedikit
lebih tinggi dibanding dengan wetode penanawan bawah air (teng-
gelaw), wasih dianggap lebih efektif karema kurang gangguan,
termasuk serangan ikan. Dewikian pula halnya dengan wasalah
pengeluaran biaya wasih lebih rendah dibanding hasil yang di-
perdoleh. Adapun teknik-teknik perakitan alat pengapung/ rakit
adalah sebagai berikut

1. Kebutuhan alat

a. Bawbu, panjang 5-8 weter.
b. Tali plastik ukuran 1,5 - 2,5 weter.dan tali nilon.

2. Cara pénanaman.

a. Buat rakit segi ewpat, biasanya dengan ukuran 4x3uo®.

b. Pasang bibit pada tali plastik dengan wenggunakan
dengan wenggunakan tali rapiah sebagai pengikat
bibit.

c. Tkatkan tali plastik yang sudah terpasang bibit pada
rakit lalu masukkan ke laut.

Dari kedua wetode di atas, yang paling banyak digunakan
adalah metode apung. Teknik budidaya ini pada prinsipunya hawpir
sama dengan wetode tenggelam. Pada wetode apung ini, bibit rum-
put laut diikat pada rakit sehingga selalu dalam keadaan menga-
pung.

Kelebihan dari wmetode apung ini adalah wewberikan laju per-

tumbuhan yang lebih baik karena mendapat mata hari yang cukup

dan cocok dengan dasar laut yang keras.
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Disawping itu metode apung juga wewpunyai kelewahan anta-
ra lain ; bila wana ruwput laut tidak tenggelaw akan wengalawi
kerusakan akibat sengatan matahari yang berkelebihan, pemakai-
an areal dapat wengganggu kegiatan lain karema rakit yang di-
gunakan akan tetap terapung dan bila terjadi pencemwaran akibat
minyak buangan para nelayan, waka ruwput laut akan terpolusi.
l.c. Pewilihan Bibit

Pembudidayaan ruwput laut, bibit adalah werupakan salah
satu faktor yang sangat vital baik pada awal budidaya waupun
kesinawbungan budidaya tersebut. Bibit juga sangat wenentukan
akan keberhasilan tingkat produksi yang pada akhirnya dapat
mempengaruhi berhasil atau tidaknya usaha.

Dalam hal pewilihan bibit, dianjurkan wewilih bibit yang
masih wudah serta wewpunyai banyak tonjolan yang werupakan ci-
kal bakal perkewbangan ruwput laut tersebut. Bibit yang wasih
muda wewpunyai pertuwbuhan yang cepat sedangkan bibit yang su-
dah tua pertuwbuhannya agak lawbat.

Pengamatan secara visual sudah dapat dibedakan bibit yang
masih wuda waupun yang sudah tua. hal ini dapat ditandai dengan
diameter batang yang kecil dan wewiliki banyak tunas sehingga
pertumbuhannya akan cepat riwbun.

Berdasarkan pengalamwan dari beberapa nelayan dan petani
rumput laut, bibit yang cocok untuk budidaya adalah bibit lokal
karena disawping wurah dalam hal pengadaan, juga bibit tersebut
telah sesuai dengan persyaratan untuk pertumbuhan secara alamwi.

Pada prinsipnya pembibitan ruwput laut adalah dengan me-
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manfaatkan sifat vegetattif dari tanawan tersebut. Oleh karena
itu pewbibitan dapat dilakukan dengan cara memperbanyak tanaman
melalui- stek atau potongan-potongan tallus tanawan.

Setelah dilakukan pewilihan bibit tanaman yang dianggap
baik, waka rumput laut dipotong-potong pada bagian ujung sepan-
jang 70 - 15 cm. Dalaw hal pewotongan bibit sebaiknya dipotong
serong sehingga mewiliki penampang yang lebih luas diwana nan-
tinya akan tumbuh tunas-tunas yang banyak ditempat tersebut.

Adapun alat pemotongnya yaitu dengan wenggunakan pisau
atau gunting yang tipis dan tajaw agar dinding selnya tidak ru-
sak, sehingga nantinya akan muncul tunas baru. Oleh karena itu
dianjurkan tidak menggunakan kuku atau jari untuk wewotong bi-
bit tersebut karena dapat mengakibatkan rusaknya dinding sel.
Ruwput laut yang baik untuk dijadikan bibit adalah bibit yang
telah beruwur 30 hari.

7.d. Pengawasan Selawa Budidaya

Pengawasan werupakan salah satu rangkaian proses produksi
yang tidak kalah pentingnya dewi kelancaran atau kesuksesan
dalawm suatu usaha. Pada usaha budidaya rumput laut, pengawasan
harus dilakukan setiap hari. Bibit yang telah ditanaw wutlak
diawasi secara kontinyu. Apa bila terdapat bibit yang rusak,
hilang ataukah lepas dari ikatan akibat arus atau gelowmbang
laut yang kuat sebaiknya segara diganti. Demwikian pula bila
terdapat sawpah dilokasi budidaya yang wenewpel pada tanawan

segerah dibersihkan agar -tidak mengganggu proses pertuwbuhan

rumput laut,
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batu-batu kecil atau pasir serta tidak wurninya jenis rumput

laut yang diproduksinya.

Dengan welihat realita tersebut, teknik penjewuran/penge-
ringan haruslah wendapat perhatian yang serius karena berhu-
bungan erat dengan tingkat kualitas dari produk ruwmput laut,
yang juga sangat berpengaruh pada nilai jual dari kowoditi ter-
sebut. Adapun teknik penjemuran yang baik agar mendapatkan ha-
sil produk ruwput laut yang berwutu adalah :

- Buwput laut yang baru dipanen, dibersihkan dari kotoran se-
perti pasir, pecahan batu karang, disortir dari jenis tum-
buhan laut lainnya, agar produk benar-benar murni.

- Dilakukan penjemuran awal selama dua sawpai tiga hari di atas
tikar atau dibuatkan tewpat jewuran khusus. Selama penje- :-
wuran diusahakan terjadi pengeringan secara wenyeluruh pada
rumput laut tersebut.

- Rumput laut yang kering, diwmasukan ke dalaw karung yang ber-
sih dan siap untuk dipasarkan.

Apa bila proses pengeringan dqn penjewuran dengan baik,
maka akan diperoleh produk rumput laut yang bermutu tinggi.
Standar wutu hasil produk ruwmput laut yang diinginkan oleh pem-
beli dari luar negeri adalah sebagai berikut
- Bebas dari segala kotoran
- Kadar air waksimum 32%

- Juwlah benda-benda asing atau spesies ruwput laut lainya yang

sulit dipisahkan tidak lebih dari 3%+
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2. Penetapan Harga

Bagi PT. Suwber Tirta Sulawesi, harga adalah senjata yang
utawa dalaw usaha untuk wendapatkan pangsa pasar (ma;ket share)
oleh karena itu penetapan harga werupakan hal yang sangat pen-
ting dewi kelanjutan usaha perusahaan ini.

Kebijaksanaan harga yang ditetapkan oleh PT. Suwber Tirta
Sulawesi adalah menetapkan harga yang tidak terlalu wemberat-
kan pewbeli.

Dengan adanya kebijaksanaan dalaw menetapkan harga waka
perusahaan ini dapat wewperhitungkan kewungkinan-kewmungkinan
yang dapat terjadi sebagai akibat dari penetapan harga jual

- tersebut. Dengan welihat berbagai kemungkinan-kemungkinan yang
terjadi dalam pewmasaran mwaka perusahaan ini wewilih harga yang
paling wenguntungkan baik dalam jamgka pendek waupun dalam
jangka panjang. Dan dengan berdasarkan harga yang telah dite-
tapkan maka konsumen/pembeli dapat wengambil keputusan, apakah
ia wawbeli barang tersebut atau tidak.

Penetapan strategi/kebujaksanaan harga yang baik diwaksud-
kan untuk :

a. Untuk weningkatkan penjualan.

b. Mempertahankan dan wewperbaiki warkaet share.

c. Menstabilkan harga.

Dalam usaha wenetapkan harga jual, perusahaan kadang-ka-
dang terbentur pada suatu faktor yaitu masalah transportasi.
Biaya transportasi juga werupakan beban bagi PT. Suwber Tirta

Sulawesi sebab kadangkala menelan biaya yang besar pada saat per=
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usahaan wengangkut barangnya kepada konsuwen, apa lagi pengang-
kutan barang tersebut, diangkut ketewmpat yang jauh letaknya
dari produsen.

PT.Suwber Tirta Sulawesi dalam mewecahkan wasalah pene-
tapan harga yang berbeda-beda letaknya, maka ada beberapa cara
yang ditewpuh yaitu
1.a. Harga ditewpat produsen

Harga yang diwmaksud di sini yaitu bagi pewbeli yang ingin
mendapatkan barang, mwereka langsung ke tempat produsen. Dengan
demikian pihak pewbeli akan wendapatkan kebijaksanaan harga
yang agak rendah dibanding pewbeli wenerima barang ditewpatnya,
mengingat tidak dikeluarkannya lagi biaya transpor terhadap ba-
rang yang dibelin ya.

Meskipun pihak produsen menetapkan harga yang lebih ren-.
dah, nawun dari pihak pewbeli (konsumen) lebih cenderung mwem-
beli barang-barang (ruwput laut) yang berkwalitas tinggi, pe-
layanan yang baik dari perusahaan, sehingga pembeli wendapat
kepuasan.

1.b.. Penetapan harga aitempat pembeli.

Penetapan harga ini adalah barang yang diinginkan pewbeli
dapat diterima ditempatnya. Dengan dewmikian harga yang ditetap-
kan produsen lebih tinggi dibanding harga ditewpat produsen,
karena di dalamwnya termasuk biaya transpor yang ditanggung oleh
pihak perusahaan.

Dalam wewasarkan hasil produk tidak tertutup kewungkinan
adanya reaksi pihak pesaing terhadap harga yang ditetapkan.

Untuk itu dalaw menetapkan harga diperlukan Strategi atau kebi-




jaksanaan..Dan yang paling pokok adalah mengantisipasi harga
dan produk pesaing.

Oleh karena pentingnya soal penetapan harga, maka setiap
perusahaan dalam hal ini PT. Sumber Tita Sulawesi hendaknya
wewpertimbangkan dengan hati-hati, secara matang setiap pengam=-
bilan keputusan dalaw wasalah penetapan harga.

3. Distribusi

Dalaw upaya untuk wmewperlancar arus barang dari produsen
ke konsumen maka salah satu faktor yang tak kalah pentingnya
untuk wendapat perhatian adalah wewilih saluran distribusi yang
tepat.

Setiap kegiatan dalanm bidang pewasaran sering dijumpai
suatu mata rantai distribusi atau saluran yang akan dilalui
oleh suatu barang dari produsen ke konsuwen. Keterlibatan lem-
baga penyalur dalawm welaksanakan penyaluran barang tak dapat
dihindari.

Pewilihan lewbaga atau badan penyalur secara tepat mweru-
pakan suatu hal yang sangat perlu dipertiwbangkan dengan baik,
sebab jika dalaw pewilihan penyalur terdapat kekeliruan mwaka
akibat yang akan ditimbulkan bukan hanya keterlawbatan bafang
sawpai kepada konsumen akan tetapi juga akan wewbawa pengaruh
pada tingkat keuntungan yang diharapkan.

Khususnya pada PT. Sumber Tirta Sulawesi yang wmengelolah
rumput laut yang wasih dalaw kondisi barang industri, saluran
distribusi yang digunakan adalah produsen ke distributor indus-

tri dan terkhir ke pemakai indust;i.Lihat di halawman lampiran.




5. Pormosi

Promosi adalah salah satu dari variabel marketing mix. Ke-
giatan prowosi ini bertujuan untuk memperkenalkan barang-barang
kepada konsuwen. sekaligus mwewberikan daya tarik atau pengaruh
terhadap hasil produk agar para konsuwen tertarik untuk wembe-
linya.

PT. Suwber Tirta Sulawesi dalam mewperkenalkan barangunya,
wewiliki berbagai wacawm cara untuk wengungguli para pesaingnya,
yaitu weningkatkan wmutu produknya, memwberikan pelayanan yang
baik, dan berupaya untuk meyakinkan para konsuwen agar tetap

tertarik pada produknya welalui salesman.

4.2. Konsep Pemasarannya

Konsep pewasaran PT. Sumber Tirta Sulawesi di Ujung Pandang
adalah sebuah falsafah bisnis yang wenyatakan bahwa pemuasan
kebutuhan konsumen merupakan syarat ekonowi dan sosial bagi ke-
langsungan hidup perusahaan tersebut.

Tujuan pemwasaran rﬁmput laut yang dilakukan oleh perusahaaﬁ
ini adalah untuk mewuaskan konsumwen dengan cara wewpertahankan
atau wmeningkatkan kwalitas produk ruwput laut yang dipasarkan
dan wewperoleh laba yang wmaksimum.

Dalaw welaksanakan kegiatan pewasaran/pengeksporan rumput’
laut perusahaan ini mengirim barang bersama dengan dokumen yang
berisi keterangan lengakap seperti berat kotor, berat bersih
dan jumlah harga barang dalam rupiah maupun dalam US dollah
kepada pihak pembeli.

Sebelum ruwput laut diekspor, PT. Suwber Tirta Sulawesi
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terlebih dahulu wmengadakan perjanjian dengan pihak pewbeli yang
berisi tentang kepuasan pewmbeli, waksudnya jika barang tiba de-
ngan utuh dan kualitasnya baik, sesuai dengan pesanan pembeli,
waka pihak pewbeli bersedia wenerima barang itu dengan harga
yang mahal, sebaliknya jika barang yang dikirio tidak sesuai
dengan pesanan pembeli, waka barang tersebut akan dibayar de-
ngan harga yang sangat rendah bahkan tidak diterimanya sawa se-
kali dan perusahaan ini akan mengalawi kerugian yang amat be-
sar.
4.3. Peluang Pasar

Peluang pasar ruwput laut di luar negeri cukup wengemwbira-
kan. Saingan TIndonesia di Pasaran dunia hanya Pilifina untuk
jenis eucheuma dan Chili serta Turki untuk jenis Gracellaria,
Nawun belakangan ini negara kepulauan Fiji,Afrika Selatan serta
Malaysia wulai harus diperhitungkan karena saat ini mereka ses:-
dang gencar-gencarnya welakukan uji coba budidaya cottani.

Perwintaan pasar dunia untuk jenis aucheuma cottani berki-
sar 70.000 ton/tahun. Beberapa produk rumput laut di dunia saat
ini baru dapat wmensuplay sekitar 40.000 ton/tahun. Indonesia
sendiri baru dapat mensuplay sekitar 15.000 ton/tahun. Data.
tersebut wenunjukkan wasih terdapat peluang pasar bagi Indone-
sia sekitar 25.000 ton/tahun.

Untuk jenis eucheuwa Spirosum saat ini Pasar dunia wembu-
tuhkan sekitar 70.000 ton/ tahun.Dari produsen rumput laut du-
nia baru dipenuhi sebesar 40.000 ton/tahun dan dari Indonesia

baru wengekspor sebesar 40.000 ton/tahun. Data tersebut wenun-
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jukan bahwa untuk jenis eucheuwa spirosuwm wasih dibutuhkan se-
besar 30.000 ton/tahun. Untuk jenis gracillaria, pasar dumnia
membutuhkan sekitar 90.000 ton/tahun. Indonesia saat ini telah
wmensuplay sekitar 7.500 ton/tahun dan sebagian disuplay oleh
Chili dan Turki. Kedua negara tersebut kini sedang berupaya we-
ningkatkan kualitas untuk wenyaingi hasil produksi Indonesia.
Hal ini wenjadi tantangan bagi produsen ruwput laut Indonesia
untuk lebih weningkatkan kualiats produksi.
4.4. Perkemwmbangan Pewasaran Ruwput Laut Pada PT.Sumber Tirta

Sulawesi

PT. Suwber Tirta Sulawesi welakukan ekspor ruwput laut
yang pertawa pada tahun 1987 sebanyak 1.600 ton ke Jepang. Se-
jak ekspor pertama sawpai pada tahun 1990 wmengalawmi peningkat-

an yang sangat wewmuaskan. Hal ini disebabkan karena adanya ke-

percayaan konsuwen pada ruwput laut yang dihasilkan oleh PT.Sum-
ber Tirta Sulawesi. Tapi pada tahun 1991 pengeksporan rumput

laut wengalawi penurunan yang sangat derastis.

Untuk wengetahui realisasi penjualan ruwput laut pada
PT. Sumber Tirta Sulawesi dari tahun 1987-1991, adalah j;untuk
tahun 7987 sebanyak 1.600 ton, tahun 7988 sebanyak 2.150 ton

dengan tingkat persentase34,38%, tahun 1989 sebanyak 3.200 ton

dengan persentase 48,84, tahun 1990 wengalawi peningkatan yang
sangat besar yaitu 6.000 ton dengan persentase 87,5% dan pada
tahun 7997 hanya wengekspor sebanyak 4.800 ton dengan persen-

tase =-20%.

Untuk lebih jelasnya dapat dilihat pada tabel berikut ini:




TABEL T
JUMLAH EKSPOR RUMPUT LAUT PADA
PT. SUMBER TIRTA SULAWEST
TAHUN 7987-1991

Tahun Juwlah yang diekspor Perkembangan
(TON) (%)

1987 1.600 "

1988 2:1:90 34,38

1989 3.200 48,84

1990 6.000 87,5

1991 4.800 -20

Suwber : Kantor PT. Suwber Tirta Sulawesi

Berdasarkan tabel tersebut di atas nawpak bahwa perken-
bangan ekspor rumput laut pada PT. Suwber Tirta Sulawesi dari
tahun 1987 sawpai pada tahun 7990 wengalawmi peningkatan. Tapi
pada tahun 1997 wengalawi penurunan yang sangat derastis.

Terjadinya penurunan ekspor rumput laut pada perusahaan ini
merupakan ancaman kelangsungan hidupnya, maka salah satuy jalan
untuk menanggulangi kewerosotan ini, wenejer perusahaan ini
berusaha untuk menerapkan strategi pewasaran yang lebih efektif.

Berkat usaha. dan kerja keras piwpinan perusahaan dalaw we-
nerapkan strategi pemwasaran yang lebih efektif, wmaka berdasar-
kan hasil penelitian penulis, terakhir pada bulan November 1992
jumlah rumput laut yang telah diekspor, meningkat kewbali yaitu

sebanyak 6.800 ton.

Dengan wmelihat realisasi ekspor di atas yaitu pada tahun
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1992 diwana pada tahun tersebut telah diadakan penerapan stra-
tegi pewasaran yang lebih efektif, waka hipotesa yang penulis
ajukan yaitu " bahwa dengan diterapkannya strategi pewasaran
yang lebih efektif dalam usaha pengewmbangan pewasaran rumput
laut pada BT. Suwber Tirta Sulawesi, waka ekspor rumput laut
akan weningkat", dapat diterima dengan adanya pewbuktian di-
atas.

4.5. Analisa Rawalan Penjualan

Analisa rawalan penjualan dalam suatu perusahaan sangat di-
perlukan sebagai pedowan atau petunjuk serta informasi yang sa-
ngat wewbantu untuk wengatahui volume penjualan/ ekspor pada_'
wmasa yang akan datang. Pada ramwalan penjualan ini dicantumkan
target penjualan/ ekspor yang ingin capai.

Hal ini juga sangt berguna bagi perusahaan dalan menyusun
aktivitas rencana produksi, pewasaran dan kegiatan lainnya yang
dilakukan untuk vendorong tercapainya volume penjualan/lekspor
yang telah ditentukan serta akan wmemperkecil resiko-resiko yang
dapat werugikan perusahaan, terutama yang mwenyangkut tentang
persediaan barang agar tidak terjadi kelebihan persediaan atau
terlalu kekurangan.

Dalaw wenganalisa ramalan penjualan/ ekspor rumput laut
pada PT. Sumber Tirta Sulawesi, penulis akan wenghitung dalam
kurun waktu liwa tahun yang akan datang dengan berdasarkan pen-
jualan dicapai liwa tahun terakhir yaitu tanun 71987-1997.

Untuk wenghitung rawalan penjuala/ ekspor ini penulis

menggunakan metode lest sqare (pangkat dua terkecil) sebagaiwmana

yang terlihat pada tabel berikut ini
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TABEL -IT

PERHITUNGAN ANALISIS EKSPOR/PEMASARAN RUMPUT LAUT
PADA PT. SUMBER TIRTA SULAWESI
TAHUN 1987-19917

Jumlah yang diekspor

Tahun (ton) Y X e Xy

1987 1.600 2 4 -3.200

1988 25158 -1 7 -2.150

1989 3.200 0 0 0

1990 6.000 1 T 6.000

1991 4.800 2 4 9.600
Jumlah 17.750 0 10 50

Suwber : PT. Sumber Tirta Sulawesi (data diolah kewbali)

Dari tabel tersebut di atas maka dapatlah ditransper ke
dalaw persawaan trend, Y = a + bX. Untuk wengetahui nilai va-
riabel a dan b, mwaka dipergunakan rumus sebagai berikut:

I. 2Y = n.a + b.%X

IT. 2XY = a.2X + b.2x?
Perhitungan :

Untuk a

2Y = n.a + b2X




Untuk b :
= a.2X + bsx?
= 0 <+ 10b
10.250
10.250
10
b = 2050
Kemudian hasil perhitungan ini dimasukkan ke dalam rumus
yaitu : Y = a + bX
Y = 3.550 + 2.050X

Selanjutnya dengan berdasarkan persamaan di atas, dapatlah

diramalkan ekspor ruwput laut untuk masa lima tahun yang akan
datang seperti berikut ini : :
¥ = 3,550 + 2,050 °
Tahun 1992 :
Y = 3.550 + 2.050%
= 3.550. + 2.050 (3)
= 3.550 + 6.150
= 9,700
Tahun 7993 :
Y = 3.550 + 2.050%
= 3.550 + 2.050 (4)
-3.550 + 8.200
11.750
Tahun 1994
3.550 + 2.050X




Tahun 7994 :
Y = 3.550 +
= 3.550 +
= 3.550 +
= 13.800
Tahun 7995 :
- 3, 550 +
= 3,550 +
= 3.550 +
= 15.850
Tahun 7996 :
Y = 3.550 +
= 3.550 +
= 3.550 +
= 17.900

“Untuk labih jelasnyé,

lan penjualan/ekspor ruwput laut, akan disusun ke dalam tabel

seperti berikut ini :

2.050X
2.050 (5)
10.250

2.050x
2.050 (6)
12.300

2.050X

2.050 (7)
14.350
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angka-angka hasil perhitungan rama-




. TABEL ITI
RAMALAN EKSPOR RUMPUT LAUT PADA
PT. SUMBER TIRTA SULAWEST
TAHUN 7992 - 1996

Juwlah yang diekspor Perkewbangan

(Ton) (%)

1992 9.700
1993 11.750 21,133
1994 13.800 17,45
1995 ~15.850 14,85
1996 17.900 12,93

Suwmber : Data diolah kewmbali

Dari hasil analisa ramalan ekspor ruwput laut tersebut di
\

atas, waka dapatlah diperoleh gambaran bahwa ekspor rumput laut

pada masa yang akan datang wemwpunyai prospek yang cerah.




BAB V

KESTMPULAN DAN SARAN
5.1. Kesiwpulan
Berdasarkan uraian pada bab-bab terdahulu, waka penulis
dapat menarik beberapa kesimpulan, yaitu sebagai berikut :

1. Penyususnan Strategi pewasaran yang efektif dalaw usaha me-
ningkatkan volume ekspor werupakan hal yang wutlak dilakukan
sebab ini wenyangkut kelangsungan hidup perusahaan. Dengan
strategi pemwasaran yang wantap, wengintegrasikan marketing
wix, maka omzet penjualan/ekspor akan lebih weningkat.

2. Selawa beberapa tahun terakhir, pewasaran/ekspor rumput lauﬁ
yang dilakukan oleh PT. Suwber Tirta Sulawesi wenunjukkan

- - perkembangan yang sangat baik, weskipun pada tahun 1991
mengalawi penurﬁnan yang sangat derastis. Hal ini menunjuk=
kan adanya persaingan yang sangat ketat.

3. Berdasarkan pada hasil analisa rawalan ekspor rumput laut
pada PT. Suwber Tirta Sulawesi di Ujung Pandang berdasarkan
realisasi penjualan selawa liwa tahun terakhir (1987—19@1),
menunjukkan perkembangan ekspor ruwmput laut untuk wasa lima
tahun yang akan datang cukup wenggembirakan.

4. Selawa beberapa tahun pemasaran/ekspor rumwput laut yang di
lakukan oleh PT. Sumber Tirta Sulawesi wmenunjukkan perkem-
bangan yang sangat venggembirakan, weskipun pada tahun 1991

'ekspor rumput laut wengalawi penurunan. Nawun demikian ti-
daklah berarti bahwa perusahaan tidak berjalan lagi, justru

ini merupakan wotivasi bagi piwpinan perusahaan untuk lebih
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mengefektifkan strategi pevasarannya agar dapat bersaing
di luar negeri. Berkat usaha dan kerja keras piwpinan ber-
sawma karyawan perusahaan ini maka ekspor rumput laut pada

tahun berikutnya kewbali mengalawi peningkatan.

. Keberhasilan strategi pewasaran dapat dicapai dengan adanya

koordinasi yang lebih baik terhadap wutu/kualitas, saluran

distribusi, penetapan harga dan promosi.

2. Saran-saran

Adapun saran-saran yang penulis dapat kewukakan pada penu-

lisan skripsi ini adalah sebagai berikut

3

Disarankan supaya Perusahaan ini wengadakan kerja sama de-
ngan instansi terkait, dalaw hal ini Dinas Perikanan Daerah
Propinsi Sulawesi Selatan, agar mutu rumput laut yang diha-
silkan dapat bersaing di pasaran Internasional.

Hendaknya diadakan penelitian tentang peluang-peluang pasar

dan pewilihan posisi bewasaran untuk wenciptakan dan wendu-

-kung kegiatan perusahaan deni tercapainya sasaran dan tuju-

an perusahaan. '

Untuk lebih meningkatkan kualitas produk,hendaklah wembuat
Prograw proses produk agar hasil produknya mewiliki mutu
yang tinggi, sehingga diharapkan dari kegiatan tersebut usa-
ha pengemwbangan tidak mengalawi hawbatan, dan jika barang
dilewparkan ke pasar tidak akan mengecewakan para pembeli.
Diharapkan kepada pengelola rumput laut pada PT. Sumber Tir-
ta Sulawesi supaya lebih meningkatkan disiplin kerja agar

hasil produk rumput laut dapat lebih meningkat, baik dari
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segi kualitatif waupun dari segi kuantitatif, sehingga pen-
jualan lebih weningkat sesuai target yang diharapkan.
5. Disarankan agar wewbuat program prowosi welalui media yang

dianggap relevan dan diharapkan dari kegiatan tersebut akan

lebih wewperluas jangkauan pewasaran.
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LaMPiRaAN

SALURAN DISRIBUST EKSPOR RUMPUT LAUT
PADA PT. SUMBER TIRTA SULAWEST

Produsen

- Ekspor Industri

Suwber : PT. Sumber Tirta Sulawesi
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