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RINGKASAN

BONAR, Riset Pemasaran Moulding pada PT. Kalimanis Plywood
Industiries — Samarinda (dibawah bimbingan Syamsul Arifin, SE dan
Adnan Haris Haris Musa, SE, MS).

Tujuan penulisan ini adalah untuk mengetahui bagaimana pemasaran
produksi Moulding PT. Kalimanis Plywood Industries — Samarinda.

Penulisan i menyangkut volume produksi dan volume penjualan
vang di produksi PT. Kalimanis Plywood Industries dari tahun 1995 sampai
Agustus 2000.

Berkaitan dengan hal tersebut diatas setelah dilakukan penelitian
ternyata PT. Kalimanis Plywood Industries adalah sistim penjualan
marketing oriented (make order) yaitu produk Moulding yang akan, sedang
dan telah diproduksi sudah diketahui siapa pembelinya, berapa besar
jumnlah pesanannya, kualitas dan ukuran yang diinginkan serta kapan jadwal

pengirimannya.
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BAB 1

PENDAHULUAN

a. Latar Belakang

Kebutuhan akan suatu produk kayu pada masa saat ini semakin
meningkat, sesuai dengan perkembangan zaman, baik dalam nilai estetika,
kualitas maupun kuantitas. Menghadapi kondisi ini, berdasarkan kebijaksanaan
daerah maka dibuat suatu produk turunan dengan memanfaatkan keberadaan
pasokan bahan baku yang tidak menggunakan spesifikasi yang rumit, misalkan
diameter kayu yvang besar maka dibuatlah departemen Moulding salah satu
anak perusahaan dari PT. Kalimanis Plywood Industries site Selili.
Untuk kelancaran produksi, bahan baku Moulding masth mendapatkan log dar
HPH sendiri yaitu dari PT. Kiani Lestari dan PT. Kiani Hutani Lestari. Bahan
yang dipasok berupa jenis Log Ulin dan Bengkirai dan Meranti. Namun
berdasarkan kebijakan Manajemen untuk jenis Meranti tidak diperbolehkan lag
diproses dari bentuk log karena semua Meranti yang datang darn HPH
dialokasikan untuk kebutuhan Plywood Mill, yang digunakan saat im hanyalah
dalam bentuk Excess Block dari Plywood Mill sehingga produk yang dihasilkan
mulai ada pergeseran dan sebagian besar produksi diarahkan keproduk-produk

jenis Bengkirai dan Ulin ditambah meranti.



Departemen Moulding PI. Kalimanis Plywood Industries telah
menghasilkan produk dengan berbagai type atau profile, baik dari permintaan
pembeli maupun diversifikasi teknologi yang telah dibuat oleh pabrik. Adapun
profile yang ada di Moulding sebagai berikut :

Dan jenis kayu Meranti, seperti Wall Panels, Cover Moulding, Skirting, Cam
Groove, Laminating Shelving, Door Frame, Hafuita, Door Jambs dengan
pangsa pasar Eropa, Jepang dan Korea.

Dari jenis kayu Ulin, seperti Draining Board, Reeded Decking, Flooring Tangue
and Groove dengan pangsa pasar Jepang, Australia.

Sedangkan bentuk lain yang merupakan excess dari jenis kayu Ulin dan
Bengkirai berupa S$4S, S2S, Corner Stick dengan pangsa pasar Jepang dan
Amerika.

Industri Moulding yang ada di Kalimantan Timur cukup banyak, seperti
PT. Kalindo Pacific, PT. Barito Pacific Timber, PT. Cahaya Samtraco dan lain-
lain, sehingga persainganpun terjadi dengan berbagai macam cara dan secara
umum cukup kooperatif. Divisi Moulding dalam menghadapi persaingan
dengan berbagai macam cara agar penjualan tetap meningkat seperti :

- Promosi kepada Buyer dengan mengirimkan Sampel.

- Kunjungan dari Buyer atas koordinasi pihak Marketing di Jakarta dengan

Pembeli (Buyer).



Reproses material Sawn Timber untuk membuat produk tertentu dengan
ukuran yang sesuai.

Maintenance Buyer dengan menerapkan sitem pelayanan yang bermutu dan
sistem ini tertuang dalam mist Kalimanis, yaitu tepat waktu & kualitas produk
terjamin.

Untuk mengetahui sejauh mana efektivitas dan Feed Back dar pembeli
terhadap cara-cara peningkatan penjualan dapat dilihat pada Penjualan bulan
Januari 1999 s/d  Agustus 2000 bersifat fluktuatif dengan total penjualan
sebesar 3.538,41 M2. Pembeli yang paling besar dari negara Jepang sebesar
45,3%, diikuti oleh Australia sebesar 18,16%, Eropa (Mareno raya) 13,13%,

Amerika (Contact International) sebesar 12%, Eropa (Pantim) sebesar 8,38%

b. Perumusan Masalah

Berdasarkan uraian latar belakang masalah yang telah diuraikan di atas,
maka penulis dapat mengambil kesimpulan yang menjadi pokok permasalahan
adalah “Apakah harga dan biaya promosi mempunyai pengaruh yang berart
terhadap volume penjualan pada PT. Kalimanis Plywood Industries khususnya

Divist Moulding.”



c. Tujuan dan Kegunaan Penelitian

Tujuan Penelitian :

L

Untuk mengetahui pengaruh harga dan biaya promosi terhadap volume
penjualan Moulding pada PT. Kalimanis Plywood Industries.
Untuk mengetahui besarnya harga dan biaya promos: serta volume

penjualan secara parsial.

Kegunaan Penelitian :

1.

o

($3)

Penelitian dapat diharapkan membantu perusahaan dalam memberikan
informasi dan dapat dipakai sebagar bahan pertimbangan pimpinan dalam
melaksanakan kebijakan dan pengambilan keputusan dalam pemecahan
masalah.

Bagi peneliti, penelitian ini merupakan kesempatan untuk mengembangkan
wawasan dan pengetahuan yang lebih luas dalam masalah pengaruh biaya
promost dan harga terhadap volume penjualan.

Bagi pembaca, penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat kepada

para pembaca untuk melakukan penelitian selanjutnya.



d. Sistematika Penulisan

Sistematika yang digunakan dalam penelitian ini adalah sebagai berikut :

Bab I

Bab II

Bab III

Bab IV

Bab V

: Pendahuluan Bab ini terdin dari beberapa Sub Bab, yaitu : Latar

Belakang Penelitian, Perumusan Masalah, Tujuan Penelitian dan

Kegunaan Penelitian, serta Sistematikan Penulisan.

: Dasar teori yang memuat tentang beberapa pengertian dasar serta

teori-teori yang berhubungan dengan penelitian yang sedang
dilaksanakan yaitu, teori tentang pemasaran, pengertian
manajemen pemasaran, konsep pemasaran, pengertian markeung
mix, pengertian harga, pengertian promosi, pengertian volume
penjualan selain itu dalam Bab ini juga memuat hipotesis dan
definisi konsepsional.

Dalam Bab ini berisikan definisi operasional, jangkauan penelitian,
rincian data yang diperlukan, teknik pengumpulan data serta

memuat alat analisa yang penulis gunakan dalam penulisan ini.

. Hasil penelitian merupakan Bab yang memuat hasil penelitian yang

meliputi gambaran umum perusahaan, struktur organisasi dan
penyajian data.

Analisis dan Pembahasan, yang memuat tentang analisa data yang
diperoleh dan membahasnya dengan teori yang ada kaitannya

dengan tujuan yang ingin dicapai.



Bab VI : Kesimpulan dan Saran, memuat secara ringkas hal-hal yang telah
dikemukakan dalam bab-bab terdahulu, kemudian diberikan
beberapa kesimpulan dan saran yang relevansinya dengan

penulisan skripst.



BAB II

DASAR TEORI

a. Manajemen Pemasaran
1. Arti dan Pentingnya Pemasaran

Pemasaran adalah salah satu kegiatan perusahaan yang dilakukan
supaya perusahaan tetap dapat melangsungkan kehidupan dan
berkembangnya serta menghasilkan laba atau selisih lebih antara yang
dihasilkan dan dikorbankan di dalam perusahaan produkst untuk
menciptakan produk dan jasa.

Sangat banyak definisi mengenai pengertian pemasaran dan dapat
diketemukan dalam kepustakaan tentang ilmu pemasaran untuk lebih

jelasnya berikut ini dari beberapa ahli pemasaran :

Philip Khotler mengemukakan pendapatnya sebagai benkut,
Pemasaran adalah suatu proses sosial dan manajemen dengan mana
individu-individu dan kelompok-kelompok mendapatkan apa yang
mereka butuhkan dan inginkan dengan menaptakan dan

menawarkan serta bertukar sesuatu yang bernilai satu sama lain. !

Menurut definisi diatas, dalam arti manusia mula-mula timbul

kebutuhan dan keinginan, baru kemudian memutuskan untuk

! Philip Khotler, Manajemen Pemasaran, Analisis Perencanaan Implementasi dan Pengendalian,
Terjemahan Ancella Anita Wati Hermawan, Edisi Kedelapan, Selemba Empat, Edisi Indonesia, Jakarta,
1995, halaman 8.



memuaskan kebutuhan dan keinginannya dengan cara tertentu yang
disebut pertukaran. Pertukaran ini terjadi adanya hubungan yang
diciptakan oleh pembeli dan penjual, pembeli selalu berusaha memenuh;
kebutuhannya sedangkan penjual selalu berusaha untuk mendapatkan
keuntungan.

Menurut  Alex S. Nitisemito dalam  bukunya marketing,

mendefinisikan Pemasaran, sebagai berikut :

Pemasaran adalah semua kegiatan yang bertujuan  unwk
memperlancar arus barang dan jasa dad produsen ke konsumen
secara paling efisien dengan maksud untuk menciptakan permintaan
efektif.?

Selanjutnya menurut Winardi marketing adalah :

“Terdiri dani tindakan-tindakan yang menyebabkan perpindahan
hak milik atas benda-benda dan jasa-jasa dan yang menimbulkan
distribust fistk mereka”.’

Menurut M. Mursid pemasaran adalah : “ Semua kegiatan usaha
yang bertalian dengan arus penyershan barang dan jasa-jasa dari
produsen ke konsumen”. *

Dengan demikian dapat dikatakan bahwa proses marketing

meliputi semua kegiatan baik aspek fistk maupun aspek mentalnya agar

% Alex S. Nitisemo » Marketing, Cetakan kedelapan, Ghalia Indoensia, Jakarta 1993, halaman 13.

3

Winardi, 4sas-Asas Marketing, Alumni, Bandung, 1993, halaman 5.

“ M. Mursid, Manajemen Pemasaran, Bumi Aksara, Jakarta, 1997, halaman 26.



dalam pendistribusian barang dari produsen ke konsumen dapat
berlangsung dengan efektif.
Sedangkan definist yang luas lagy dikemukakan oleh William J.

Stanton, sebagai berikut :

Pemasaran adalah suatu sistem total dar kegiatan bisnis yang
dirancang untuk merencanakan, menentukan harga, mempromosikan
dan mendistnbusikan barang-barang yang dapat memuasken
keinginan dan jasa baik kepada konsumen saat ini maupun konsumen
potensial. >

Dari definisi diatas dapat diterangkan bahwa arti pemasaran
adalah jauh lebih luas dari arti penjualan. Pemasaran mencakup usaha
perusahaan yang dimulai dengan cara mengidentifikasikan kebutuhan
konsumen yang perlu dipuaskan, menentukan produk yang hendak
diproduksi. Jadi kegiatan pemasaran adalah kegiatan yang saling
berhubungan sebagai suatu sistem. Dengan demikian secara tidak
langsung mengandung suatu pengertian bahwa dengan kegiatan
pemasaran bagi produsen menginginkan hasil Penjualén yang maksimal
sedang dari segi konsumen dapat memberikan kepuasan yang optimal

dengan mengeluarkan biaya tertentu.

5 William J. Stanton, Prinsip Pemasaran, Edisi Ketujuh, Jilid I, Erlangga, Jakarta, 1993, halaman 7-8.



2. Pengertian Manajemen Pemasaran
Pemasaran di dalam kegiatannya memerlukan adanya pengelolaan
dan manajemen yang baik. Dengan adanya suatu rangkaian kegiatan yang
jelas dan terkoordinasi pihak perusahaan atau lebith mudah dalam
mencapat tujuan usaha.
Menurut Philip Khotler definisi manajemen pemasaran adalah
sebagai berikut :

Manajemen pemasaran adalah proses perencanaan dan pelaksanaan
dan perwujudan dan pembenan harga, promosi dan distnbusi dan
barang dan jasa serta gagasan untuk menciptakan pertukaran dengan
kelompok sasaran yang memenuhi tujuan pelanggan dan orgamsas:. §

Pada dasarnya manajemen melaksanakan fungs: perencanaan dan
pelaksanaan dari rencana tersebut. Dalam perencanaan sangat
dibutuhkan metode analisis yang lebih tepat agar rencana yang dibuat
memungkinkan untuk dilaksanakan.

Mengingat pemasaran merupakan sebuah proses manajemen,
maka pada hakekatnya manajemen pemasaran meliputi fungsi-fungsi
manajemen seperti perencanaan, pengorganisasian, pelaksanaan dan

pengawasan seperti yang dilakukan oleh Radiosunu, sebagai berikut :

Manajemen pemasaran adalah penganalisaan, perencanaan dan

pengawasan  program-program  yang bertujuan memmbulkan

10



pertukaran dengan pasar yang dijadikan sasaran dengan maksud

untuk mencapai objective organisasi pemasaran. ’

Sedangkan tujuan dari manajemen pemasaran adalah memilih dan
melaksanakan kegiatan-kegiatan pemasaran yang dapat membantu dalam
mencapai tujuan organisasi.

Definisi manajemen pemasaran lainnya dikemukakan oleh Sofyan
Assauri, adalah sebagai berikut :

Manajemen pemasaran adalah kegiatan penganalisaan, perencanaan,
pelaksanaan dan pengendalian program-program yang dibuat untuk
membentuk, membangun, dan memelihara keuntungan dan
pertukaran melalui sasaran pasar guna mencapai tujuan organisasi

(perusahaan) dalam jangka panjang. ®

5. Pengertian Konsep Pemasaran
Konsep pemasaran (Marketing Concept) berarti bahwa suatu
perusahaan mengarahkan semua usahanya untuk memuaskan konsumen
dengan mengambil keuntungan.
Untuk lebih jelasnya berikut ini pendapat dari beberapa ahli
mengenai pengertian konsep pemasaran.

Menurut Sofjan Assauri yang dimaksud dengan konsep pemasaran

adalah sebagai berikut ;

® Philip Khotler, Op. Cir., halaman 16,
? Radiosunu, Manafemen Pemasaran Suam Pendekatan Analisis, Edisi Kedua, BPFE, Yogyakarta, 1995,
halaman 3.
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Konsep pemasaran adalah suatu falsafah manajemen dalam bidang
pemasaran yang berodentasi kepada kebutuhan dan keinginan
konsumen dengan di dukung oleh kegiatan pemasaran terpadu yang
diarahkan untuk memberikan kepuasan konsumen sebagai kunci
keberhasilan organisasi dalam usahanya mencapai tujuan yang telah
ditetapkan. °

Selanjutnya Philip Khotler mendefinisikan konsep pemasaran,

adalah sebagai berikut :

Konsep pemasaran adalah merupakan orentasi managemen yang
beranggotakan bahwa tugas pokok perusahaan ialah menentukan
kebutuhan keinginan dad pasar yang menjadi sasaran dan
menyesuatkan kegiatan perusshaan sedemikian rupa agar dalam
menyampaikan kepuasan yang dinginkan pasamya secara lebih
efisien dan lebih efekuf dar saingan-saingannya.

Dari  definisi diatas dapatlah disimpulkan bahwa konsep

pemasaran merupakan orientasi perusahaan yang menekankan bahwa
tugas pokok perusahaan adalah menentukan kebutuhan dan keinginan
tersebut sehingga mencapai tingkat kepuasan langganan yang melebihi
dari kepuasan yang diberikan oleh para saingan.

Sedangkan Basu Swastha. DH mendefinisikan konsep pemasaran

adalah sebagai berikut :

Konsep pemasaran adalah sebuah falsafah Bisnis yang menyatakan
bahwa pemuas kebutuhan konsumen merupakan syarat Ekonomi dan
Sostal bagi kelangsungan hidup perusshaan. *

8 Assaur, Manajemen Pemasaran Dasar Konsep dan Strategi, Rajawali Pers, Jakarta, 1996, halaman 12.
® Ibid, halaman 76.

'° Philip Khotler. Op. Cir., halaman 15

"' Basu Swastha DH, Azas-Azas Marketing, Liberty, Yogyakarta, 1996, halaman 17.

12



Selanjutnya dikemukakan Tiga Unsur Pokok konsep pemasaran,
yaitu :
1. Ortentast pada konsumen
Perusahaan yang benar-benar ingin memperhatikan konsumen
harus :

a. Menentukan kebutuhan pokok (basis needs) dari pembeli yang
akan dilayani dan dipenuhi.

b. Memilih kelompok pembeli tertentu sebagai sasaran dalam
penjualannya.

c. Menentukan produk dan program pernasaran.

d. Mengadakan penelitian pada konsumen untuk mengukur, menilai,
dan menafsirkan keinginan, sikap, serta tingkah laku mereka.

e. Menentukan dan melaksanakan strategi yang paling baik apakah
menitikberatkan kepada mutu yang tinggi, harga murah atau
model yang menarik.

2. Koordinasi dan integrasi dalam perusahaan.

Bahwa setiap orang dari setiap bagian dalam perusahaan turut

berkecimpung dalam suatu usasha yang terkoordinic untuk

memberikan kepuasan konsumen sehingga tujuan perusahaan dapat

direalistr.

13



3. Mendapatkan laba melalui pemuasan konsumen.
Faktor yang menentukan apakah perusahaan dalam jangka panjang
akan mendapatkan laba ialah banyak sedikitnya kepuasan konsumen

yang dapat dipenuhi,

4. Marketing Mix
Dalam sebush perusahaan setiap pengambilan keputusan di
bidang pemasran hampir selalu berkaitan dengan variabel-variabel
Marketing Mix, karenanya marketing mix sangat penting dan dapat
dipakai sebagai alat pemasaran praktis.

Basu Swastha DH, mendefinisikan marketing mix sebagai berikut :

Marketing Mix adalah kombinasi dari empat vanabel atau kegiatan
yang merupakan inti dan sistem pemasaran perusghaan yakni produk,
struktur harga, kegiatan promosi, dan sistem distribusi. 12

Tekanan utama dari marketing mix adalah pasar karena pada
akhirnya produk yang ditawarkan oleh perusahaan diarahkan ke
konsumen. Kebutuhan pasar tersebut dipakai sebagai dasar untuk
menentukan macam produknya, demikian pula keadaan pasar terhadap
berbagai macam alternatif harga, promosi dan distribusi. Masalah ini
menunjukkan kepada perusahaan untuk mengalokasikan  kegiatan

pemasarannya pada masing-masing variabel marketing mix.

"2 Ibid, halaman 42

14



Selanjutnya akan diuraikan ke empat elemen dari marketing mix :
a. Produk (Product)
Produk adalah sebagai segala sesuatu untuk memuaskan
kebutuhan dan kegiatan manusia, seperti yang dikemukakan
oleh Indriyo Gito Sudarmo sebagai berikut : “Produk adalah
segala sesuatu yang diharapkan dapat memenuhi kebutuhan

manusia ataupun organisasi”, 12

b. Harga (Price)
Dari berbagar pengertian harga oleh sejumlah ahli ekonomi
dapat disimpulkan bahwa harga adalah nilai suatu barang atau
jasa yang diukur dengan sejumlah uang dimana berdasarkan
nilai tersebut, seseorang atau perusahaan bersedia melepaskan
barang atau jasa yang dimiliki kepada orang lain.

c. Promos: (Promotion)
Promosi merupakan komponen yang dipakai untuk
memberitshu dan mempengaruhi pasar bagt produk
perusahaan dan merupakan salah satu aspek yang penting
karena disini dapat dikatakan merupakan suatu proses yang
berlanjut, karena dapat menimbulkan suatu rangkaian

selanjutnya dari perusahaan.
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d. Distribusi (Distibution)
Pesatnya dunia usaha menghamiskan perusahaan melihat
kembali masalah distribusi perusashaan tersebut, karena
distribusi merupakan penyampaian produk hingga sampai
ketangan konsumen. Sebagian tugas distribuai adalah memilih
perantara yang akan digunakan dalam saluran distribusi serta
mengembangkan sistem distribusi yang secara fisik menangani
dan mengangkut produk melalui saluran tersebut. Ini dimaksud
agar produknya dapat mencapai pasar yang dituju tepat pada

waktunya.

5. Pengertian Promosi
Promosi merupakan salah satu aspek yang penting dalam
manajemen pemasaran dan sering dikatakan sebagai “Proses Berlanjut”.
Ini disebabkan karena promosi dapat menimbulkan rangkaian kegiatan
selanjutnya dari perusahaan. Dengan diadakannya promosi ini
diharapkan perusahaan akan memperkenalkan produk baru dan
mempertahankan produk lamanya serta diharapkan volume penjualan

perusahaan akan meningkat.

'3 Indiryo Gito Sudarmo, Manajemen Pemasatan, BPPE, Yogyakarta, 1998, halaman 177.
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Banyaknya pengertian yang dikemukakan oleh para ahli tentang
peﬁgertian promost, seperti yang dikemukakan oleh Basu Swastha DH,
adalah sebagai berikut :

Promosi adalah “arus informasi atau persesuasi satu arah yang
dibuat untuk mengarahkan seseorang atau organisasi kepada tindakan
yang menciptakan pertukaran dalam pemasaran”.

Sedangkan M. Mursid mendefinisikan promosi adalah
“komunikasi yang persuasif, mengajak, mendesak, membujuk,
menyakinkan”. *°

Dari beberapa definisi diatas menjelaskan bahwa promosi
merupakan informasi bagi konsumen sehingga akhirnya terjadi
pertukaran dari barang yang dipromosikan karena adanya keyakinan dan
barang yang dipromosikan sehingga konsumen terpengaruh untuk
membels.

Kemudian pengertian lain dari promosi yang diberikan oleh

Indriyo Gito Sudarmo dalam bukunya manajemen pemasaran sebagai

berikut :

Promosi adalah merupakan kegiatan yang ditujukan untuk
mempengaruhi konsumen agar mereka dapat menjadi kenal akan

' Basu Swastha. DH, OP. Cir., halaman 237
1> M. Mursid, Op. Cit., halaman 95
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produk yang ditawarkan oleh perusahaan kepada mereka dan

kemudian mereka menjadi senang lalu membeli produk tersebut. *

Selanjutnya Sofyan Assauri mendefinisikan promosi adalah
sebagar berikut :

Promosi adalah usaha perusahaan untuk mempengaruhi dengan

merayu (persuasive communication) calon pembeli, melalui

pemakaian segala unsur acuan pemasaran.

Jelas teclihat bahwa promosi merupakan tujuan sponsor dalam hal
ini tentu saja produsen untuk memberikan suatu informasi tentang
produk yang dihasilkan sehingga diharapkan nantinya akan mampu
membawa suatu akibat meningkatnya volume penjualan yang diharapkan

Apabila dikaitkan uraian diatas dengan beberapa pengertian yang
diberikan tersebut, maka dapat diambil kesimpulan bahwa promosi
adalah mencakup semua kegiatan di dalam mempengaruhi para
konsumen untuk dapat tertarik kepada hasil produksi yang
memungkinkan mereka untuk membels.

Dalam kondisi kehidupan perekonomian modemn dewasa i,
promosi merupakan alat ampuh untuk menarik para pembeli. Meskipun
demikian ada juga perusahaan yang mengalami kegagalan karena kurang

tepat mempergunakan alat-alat promosinya. Untuk itu perlu adanya

' Indriyo Gito Sudarmo, Op. Cir., halaman 120
17 Sofyan Assauri, Op. Cit., halaman 240
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pemahaman yang dalam tentang promosi sebelum melakukan kegiatan

promosi tersebut.

. Harga

Harga suatu barang atau jasa merupakan penentu bagi permintaan
pasarnya. Harga dapat mempengaruhi market share. Bagi perusahaan
harga tersebut akan memberikan hasil dengan menciptakan sejumlah
pendapatan dan keuntungan bersih. Harga suatu barang juga dapat
mempengaruhi program pemasaran perusahaan. Kemudian berikut ini
pengertian harga menurut beberapa ahli adalah sebagai berikut :

Menurut Basu Swastha. DH, harga adalah :

“Tumlah uang (ditambah beberapa barang kalau mungkin) yang
dibutuhkan untuk mendapatkan sejumlah kombinasi dari barang beserta

pelayanannya”. '*

Sedangkan pengertian harga menurut William J. Stanton adalah
sebagai berikut :

Harga adalah “nilai yang disebut dalam rupiah dan sen atau
medium moneter lainnya sebagai alat tukar”. ¥
Jadi harga merupakan alat pengukur dasar sebuah sistem ekonomi karena

harga mempengaruhi alokasi faktor-faktor produkst.
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Selanjutnya Indriyo Gito Sudarmo mendefinisikan harga adalah
sebagai berikut :

Harga adalah “sejumlah uang yang dibutuhkan untuk
mendapatkan sejumlah barang beserta jasa-jasa tertentu atau kombinasi
dari keduanya”. %

Dari definisi diatas dapatlah disimpulkan bahwa harga merupakan
suatu cara bagi seorang penjual untuk membedakan penawaran dari para
pesaing sehingga penetapan harga dapat dipertimbangkan sebagai bagian
dart fungsi diferensi barang dalam pemasaran.

Beberapa tujuan yang dilakukannya penetapan harga, yaitu :

1. Memperoleh laba yang maksimum

2. Mendapatkan share pasar tertentu

3. Memerah pasar (market skimmng)

4. Mencapai tingkat hasil penenmaan penjualan maksimum pada

waktu 1tu

wn

Mencapai keuntungan yang ditargetkan
6. Mempromosikan produk *

Berikut ini prosedur di dalam menentukan harga, yartu :

1. Mengestmasikan permintaan untuk barang tersebut
2. Mengetahui lebih dahulu reaksi dalam persaingan

3. Menentukan market share yang dapat diharapkan

4. Memilih strategi harga untuk mencapai target pasar

18 Basu Swastha. DH, Op. Cit., halaman 147

' William J. Stanton, Op. Cit., halaman 306

* Indriyo Gito Sudarmo, Op. Cir., halaman 228
2! Sofian Assauri, Op. Cit., halaman 204 - 206
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5. Mempertimbangkan politik pemasaran perusahaan
6. Memilih harga tertentu

7. Volume Penjualan
Ada beberapa teori yang berkaitan dengan pengertian volume
penjualan, seperti yang dikemukakan oleh Basu Swastha DH, yaitu :
Penjualan adalah “suatu bagian dari promosi dan promosi adalah
satu bagian dari program pemasaran. 2
Penjualan adalah “ilmu dan seni mempengaruhi pribadi yang
dilakukan oleh penjual untuk mengajak orang lain agar bersedia membel
barang atau jasa yang ditawackan”. *
Jadi adanya penjualan dapat tercipta suatu proses pertukaran
barang dan jasa antara penjual dan pembeli, sehingga dapat disimpulkan

bahwa pengertian volume penjualan adalah jumlah barang yang terjual

pada waktu tertentu dari suatu transaksi.

b. Hipotesis
Berdasarkan latar belakang serta permasalahan yang telah dikemukakan
sebelumnya, maka dapat ditarik hipotesis sebagai berikut : “Diduga bahwa

harga dan biaya promosi mempunyai pengaruh yang berarti terthadap volume

“2 Basu Swastha, DH, Op. Cit., halaman 150.
3 Ibid, halaman 9.
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penjualan Moulding secara persial pada PT. Kalimanis Plywood Industries di
Samarinda, dan harga mempunyai pengaruh yang lebih berarti daripada

promost”.

c. Definisi Konsepsional

Untuk membatasi ruang lingkup pembahasan skripsi ini, maka perlu
adanya definisi sesuai dengan ruang lingkup penulisan imi yang menguraikan
tentang pengaruh harga dan biaya promosi terhadap volume penjualan
Moulding pada PT. Kalimanis Plywood Industries di Samarinda, maka penulis
akan memberikan arti secara konsepsional sebagai berikut :

Yang dimaksud dengan pengertian promosi adalah sebagai berikut :

Promosi adalah “arus informasi atau persuasi satu arah yang dibuat
untuk mengarahkan seseorang atau organisasi kepada tindakan pertukaran
dalam pemasaran”.

Yang dimaksud dengan harga adalah sebagai berikut :

Harga adalah “jumlah uang (ditambah beberapa barang kalau munglin)
yang dibutuhkan untuk mendapatkan sejumlah kombinasi dari barang beserta
pelayanannya®.

Sedangkan yang dimaksud dengan volume penjualan adalah sebaga

berikut :

# Ibid, halaman 10.



Volume penjualan adalah “jumlah keseluruhan barang atau jasa yang

berhasil dijual oleh suatu perusahaan dalam periode testentu”. z

27 Ibid, halaman 18
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BAB III

METODE PENDEKATAN

a. Definisi Operasional

Penulisan 1mi merupakan suatu peneliian mengenai pemasaran produk
Moulding pada PT. Kalimanis Plywood Industries di Samarinda. Dimana harga
dan biaya promosi serta volume penjualan produk Moulding dihitung secara
parstal.

PT. Kalimanis Plywood Industries di Samarinda adalah suatu badan
usaha yang bergerak di bidang perkayuan. Penulis membatasi pada seberapa
besar pengaruh harga dan biaya promost terhadap volume penjualan Moulding
yang dapat memberikan keuntungan pada perusshaan tersebut. Untuk
memudahkan dalam pemecshan masalah yang dihadapi dalam penulisan ini,
maka perlu diberikan rumusan mengenai batasan pengertian dari variabel dan
pokok masalah secara operasional.

Definisi operasional ini secara langsung akan menyebutkan indikator-
indikatornya, yaitu sebagai berikut :

1. Harga
Besarnya harga jenis produk Moulding per M? dalam satuan rupiah yang

diproduksi oleh PT. Kalimanis Plywood Industries di Samarinda.
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. Biaya Promosi

Besarnya biaya dalam rupiah yang merupakan total keseluruhan dari biaya
yang terdiri dari iklan (advertensi) dan sales promotion yang dilakukan oleh
PT. Kalimanis Plywood Industries di Samarinda untuk meningkatkan
volume penjualan Moulding.

. Volume Penjualan

Jumlah keseluruhan penjualan jenis produk Moulding yang berhasil dijual

oleh PT. Kalimanis Plywood Industries.

. Perincian Data Yang Diperlukan

Data yang diperlukan dalam penelitian ini adalah sebagai berikut :

. Gambaran umum PT. Kalimanis Plywood Industries.

. Jumlah volume penjualan permintaan konsumen selama tahun 1999 —
Agustus 2000.

. Data lainnya yang dapat menunjang dalam penulisan ini.

. Jangkauan Penelitian

Sebagat objek penelitian dalam penulisan ini adalah PT. Kalimanis

Plywood Industries di Samarinda yang berlokasi di jalan Lumba-lumba Log

Pond Selili Samarinda, meliputi beberapa bagian yang ada di perusahaan

75



tersebut seperti bagian produksi, bagian keuangann, bagian marketing, serta
bagian-bagian lainnya.

Sesuai dengan judul yang diajukan penulis dan permasalahan yang ada
diperusahaan itu maka dalam pembahasan ini hanya menyangkut pemasaran

produk pada departemen Moulding PT. Kalimanis Plywood Industries.

d. Teknik Pengumpulan Data
Dalam penulisan ini, pengumpulan data dilakukan dengan dua cara,
yartu:
1. Field Research, yaitu :
Suatu penelitian yang dilakukan dengan cara melakukan peninjauan secara
langsung pada objek penelitian guna memperoleh data dan bahan-bahan lain
vang diperlukan.
Adapun cara yang dipergunakan untuk memperoleh data adalah :
- Interview (Wawancara)
Yaitu pengumpulan data dengan cara mengadakan tanya jawab atau
wawancara secara langsung dengan orang-orang yang berhubungan
dengan masalah yang dibahas.
- Observasi
Yaitu teknik pengumpulan data dengan mengadakan pengamatan

langsung dengan melihat data tertulis ataupun fakta mengenai gejala-
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gejala tertentu untuk kemudian mencatatnya dengan tujuan untuk
mengetahui adanya dilakukan serta untuk melengkapi data lainnya yang
belum didapatkan dari hasil wawancara.
2. Library Research, yaitu :
Suatu penelitian yang untuk mengumpulkan data yang cara membaca dan
mempelajari literatur-literatur, skripsi-skripsi dan  tulisan-tulisan  yang
berhubungan dengan masalah yang ada (dalam hal ini harga dan promosi),

untuk menyelesaikan masalah yang ada.
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BAB IV

HASIL PENELITIAN

a. Gambaran Umum Perusahaan

Kalimanis didinkan pada tahun 1970, merupakan penerusan dan
kerjasama dengan perusahaan Amerika Serikat yang bernama Geosgia Pacific
International Coorporation, yang lebith dikenal dengan nama PT. Georgia
Pacific, perusshaan penanaman modal asing yang bergerak di bidang ekspor
kayu bulat dan pengusahaan hutan dengan areal seluas 350.000 hektar berlokasi
di Batu Ampar, Kalimantan Timur. Kapasitas produksi awal adalah 400.000
meter kubik per tahun.

Pada saat ekspor kayu bulat menjad: prirnédona dan usaha yang
menguntungkan, Kalimanis mengambal langkah baru dengan beralih pada usaha
pengolahan kayu lapis di Kalimantan Timur. Berdasarkan Forestry Agreement
antara Pemerintah Republik Indonesia dengan pihak PT. Georgia Pacifik
International, maka berdirilsah PT. Kalimanis Plywood Industries di Selik,
Samarinda. Kapasitas produksi awal 36.000 meter kubik kayu lapis per tahun.

Seiring dengan berkembangnya perusshaan ini Kalimanis mengambil
inisiatif kebijaksanaan jangka panjang dengan menerapkan industri perkayuan
terpadu (Wood Integrated Industries) sebagai penyediaan industri hilir bagi

industri perkayuan di Indonesia. Nama Kalimanis lalu terpilih sebagai nama
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yang sesuat mewakili bidang ussha dan akhirnya menjadi merek dagang dari
perusahaan.

Keberhasilan dari PT. Kalimanis Plywood Industries mendorong
beberapa perusahaan untuk mengikuti jejaknya. PT. Santi Mumi Plywood
didirikan pada tahun 1980 dan PT. Kalhold Utama didirikan pada tahun 1981.

Dalam tahun 1980 permintaan kayu lapis dari luar negeri semakin
meningkat yang dukuti dengan meningkatnya permintaan akan bahan baku dari
industri kayu lapis. Untuk mengantisipasi permintaan import, didirikanlah
perusahaan kimia bersebelahan dengan PT. Kalhold Utama yang diberi nama
PT. Lakosta Indah. Perusahaan ini menghasilkan formaldehyde, urea
formaldehyde, fenol, melamine, dan dempul. Keberhasilan in: ditkuti dengan
pengambil alihan PT. Batu Penggal Chemical Industry pada tahun 1987, sebuah
perusahaan kimia yang menghasilkan perekat kayu lapis oleh Kalimanis.

PT. Saga Trade Murni didirikan pada tahun 1984 di Selili, Samarinda
dengan maksud untuk menunjang ekspor minyak dan gas bumi yang
merupakan tulang punggung perekonomian Indonesia, yang menghasilkan
centralizer dan peralatan penunjang pengeboran minyak.

PT. Georgia pacific International akhirnya memutuskan melepas seluruh
sahamnya kepada Bapak Muhammad Hasan. Hal ini menjadi era baru
kepemilikan modal dalam negeri yang menyebabkan PT. Kalimanis Industries
dan perusahasn yang berhubungan dengannya menjadi milik pengusaha
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Indonesia. Pada tahun 1986 nama Georgia Pacific diubah menjadi PT. Kiani
Lestari dan dibentuk identitas badan hukum yang baru termasuk logo yang
bergambarkan pohon yang sedang tumbuh. |

PT. Bukuan Sawmill, sebuah perusahaan yang bergerak di bidang daur
ulang limbah kayu dialih kelola oleh Kalimanis pada tahun 1987, untuk
membuka peluang industri mebel, yang akhirnya diganti menjadi PT. Kiani
Sakt.

Kalimanis juga aktif berperan serta dalam pengelolaan pertumbuhan
tanaman yang dilindungi untuk mendukung kebijaksanaan pemerintah
mengenai Tebang Pilth Tanam Indonesia (IPTI). Realisas: dari hal tersebut,
Kalimanis mengelola Hutan Tanaman Induste (HTT).

Kalimanis yang terdiri dari 8 perusahaan yang tersebar di Kalimantan
Timur, terus berkembang dengan pesat. Kalimanis ikut pula terlibat dalam
mendukung industri yang berhubungan dengan perkayuan. Diantaranya adalah
PT. Kestas Kraft Aceh yang memproduksi kantong kectas untuk semen dan
kotak pembungkus, PT. Fend: Mungil, PT. Sandi Furni, PT. Kiani Kreasi,
PT. Fendi Murni, dan PT. Kiani Furni Metal yang memproduksi kerajinan
tangan, kayu dan mebel rotan, PT. Santi Makmur dan PT. Sura Indah Wood
Industries yang memproduksi gum tape dan komponen bangunan.

Produk yang dihasilkan Kalimanis selain untuk kebutuhan dalam neger:
juga dipasarkan keluar negeri. Strategi pemasaran produk kayu lapis selain
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menjadi anggota Asosiasi Panel kayu Indonesia (APKINDO), Asosiasi
Pengusaha Hutan Indonesia (APHI), dan Indonesian Sawmill and Wood
Working Association (ISA), juga merintis pengembangan jaringan pemasaran
profesional di luar negeri dengan bergabung dalam Plywood Tropics USA
Incorporation, sebuzh organisasi penjualan yang memasarkan produk kayu dar
Indonesia ke USA dan Canada. Perusahaan ini merupakan importir terbesar
kayu lapis untuk wilayah Amerika bagian Utara. Selain kayu lapis sebagai
produk impor utama, perusahaan ini juga membantu memasarkan produk
sekunder kayu Indonesia seperti, Moulding, Particle Board, Finished Paneling,
Veneer dan Komponen Mebel.

Dalam menjawab himbauan pemerintah untuk menggalakkan ekspor
produk jadi Kalimanis mempunyai komitmen untuk lebih mengembangkan
industri hilir perkayuan dalam rangka mendukung ekspor non migas nasional.
Lebih jauh lagi bahwa Kalimanis akan mengelola hutan tropis Indonesia secara

batk dan benar.

b. Struktur Organisasi
- PT. Kalimanis Plywood Industries
PT. Kalimanis Plywood Industries dikepalai oleh seorang Kepala Sub
Divisi yang membawahi 3 bagian yang bergerak dalam bidang produksi

dan 4 bagian penunjang (lampiran 1).
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Dalam bidang produksi terdiri dari Departemen Plywood Mill,
Departemen Sawmill/Moulding dan Departemen Print  Line.
Departemen Plywood Mill menghasilkan raw plywood untuk kebutuhan
ekspor dan untuk memenuhi memenuhi kebutuhan material secondary
process. Departemen Sawmill/Moulding menghasilkan lumber dan
Moulding yang juga berorientasi ekspor. Sedangkan Departemen Print
Line menghasilkan produk secondary yaitu wet print dan colortone.
Dalam bidang penunjangan terdiri dart Departemen Teknik Plywood
sebagai penunjang produksi plywood, Departemen teknik Secondary
Process untuk penunjang Departemen Sawmill/Moulding dan Print
Line, Departemen Logistik serta Departemen PTL & U yang mensuplai
kebutuhan power dan steamn.

Dalam kegiatan operasionalnya sehari-hari Kepala Sub Divisi dibantu
oleh beberapa staff yang melingkupi staf adminustrasi, produks: dan
teknik.

Departemen Moulding

Departemen Moulding dikepalai oleh seorang kepala bagian yang
memegang kendali penuh terhadap seluruh kegiatan operasionalnya.
Kepala bagian Moulding bertanggung jawab langsung kepada Kepala

Sub Divisi PT. KPI yang merupakan atasan langsung.

3?



Dalam kegiatannya kepala bagian dibantu oleh 2 orang kepala seksi yang
terbagi menjadi kepala seksi Sawmill dan Moulding, dimana setiap
kepala seksi dibantu oleh satu atau beberapa kepala sub sekst yang ada
dibawahnya. Struktur organisasi departemen moulding dapat dijelaskan

dalam lampiran 2.

c. Pelaksanaan Produksi Moulding
1. Perencanaan Produks:

- Perencanaan produksi dibuat berdasarkan internal order dari Sub
Divisi PPIC dan atau Divisi Pemasaran dengan mengacu schedule
pengapalan. Kepala bagian produksi dan PPIC membuat perencanaan
produksi dalam bentuk rencana produksi mingguan maupun harian
untuk dilapangan. Pencatatan dan atau pelaporannya dibuat oleh Kasi
Produksi.

- Bahan Baku Utama pembuatan Moulding berupa kayu gergajian
(rought sawn timber) yang telah dikeringkan terlebih dahulu.

- Bahan Pembantu dalam proses pembuatan Moulding dapat berupa :

perekat, dempul, pasak kayu, dll.
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2. Proses Produksi

2.1 Laminated Board (Papan Laminasi)

Proses pembuatan laminated board dilakukan melalui beberapa

tahapan proses, mula:i dari pemotongan bahan baku, pembelahan

bahan baku, pembuatan komponen, pilth warna, perekatan,

pengampelasan dan pemotongan sisi-sisi panel.

- Pemotongan bahan baku (cross cut saw dan radial arm saw)

Tahapan 1m dimaksudkan untuk memotong dan penyeragaman

panjang bahan baku sesuai dengan permintaan. Pada kegiatan ini,

toleranst panjang diberikan * 100 mm dari ukuran sebenarnya.

Flow chart pembuatan laminated board :

Rip saw
| GRs Moulder
X -Cut
Radial
|| Moulder || Coluor | | Composer Sander Double | | Packing
Match EndT

- Pembelahan Bahan Baku (Rip Saw / Gang Rip Saw)

Tahapan ini hanya dilakukan untuk bahan baku yang mempunyai

ukuran kelipatan lebar. Pada kegiatan ini, toleransi lebar diberikan

* 6 mm dari lebar komponen/produk yang ditetapkan.




- Pembuatan komponen Laminated Board (Moulder).

Proses ini dilakukan untuk membuat komponen dengan cara
mengetam keempat sisi-sisi bahan baku sesuai ukuran tebal dan
lebar yang diminta. Toleransi hanya diberikan pada bagian tebal
saja sebesar 1 — 3 mm.

- Pemuilihan warna (Colour Matching).

Tahapan ini dimaksudkan untuk menyamakan warna dan serat
komponen, yang disusun dengan ukuran lebar laminated board
yang diminta.

- Perekatan (Composer).

Tahapan ini dilakukan untuk menggabungkan komponen-
komponen dengan cara merekatkan satu sama lain sesua dengan
lebar laminated board yang diminta.

- Perataan permukaan laminated board (Sander dan Moulder).
Sander, pada tahapan ini dimaksudkan untuk meratakan dan
melicinkan  permukaan produk laminated board dengan
menggunakan kombinasi amplas sesuai dengan kebutuhan.
Moulder, dilakukan untuk laminated board yang mempunyai lebar
kurang dari 200 mm. Toleransi tebal diberikan 0,3 mm untuk

pengampelasan.
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- Pemotongan sisi-sis1 laminated board (Double End Toner, Cross
Cut dan Radial Arm Saw).
Double End Toner.
Tahapan ini dilakukan untuk membuat ukuran lebar laminated
board dengan cara menggergaji dan mengetam kedua sisi panjang.
Cross Cut Saw dan Radial Arm Saw, proses ini tanpa toleransi

panjang (panjang sebenarnya).

2.2 Fingcr Joint

Proses pembuatan Finger Joint dilakukan melalui beberapa tahapan
proses, mulai dari pembelahan, pemotongan dan penyambungan ke
arah panjang sampa: pembuatan komponen sesuat size yang diminta
pembeli.

S45S

Proses pembuatan S 4 S dilakukan melalui beberapa tahapan,
pemotongan bahan baku, pembelahan bahan baku dan pengetaman.

Flow chart pembuatan S 4 S :

Rip Saw/
Gane Rip Saw i

v
4

X - Cut Saw
Radial Arm Saw

Packing

v
4

Moulder <
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- Pemotongan Bahan baku (Cross Cut Saw dan Rad;al Arm Saw).
Tahapan ini dimaksudkan untuk memotong dan menyeragamkan
panjang bahan baku sesuai dengan permintaan. Pada kegiatan ini
tanpa toleransi panjang,

- Pembelahan Bahan Baku (Rip Saw dan Gang Rip Saw).

Tahapan ini hanya dilakukan untuk bshan baku yang mempunyai
ukuran kelipatan lebar. Pada kegiatan ini, toleransi lebar diberikan
* 6 mm dari lebar komponen/produk yang ditetapkan.

- Pengetaman (Moulder).

Proses ini dilakukan untuk membuat komponen dengan cara
mengetam keempat sisi-sisi bahan baku sesua dengan ukuran
ketebalan dan lebar yang diminta. Toleransi hanya diberikan pada
bagian tebal saja sebesar 1 — 3 mm.

2.4 Dowel

Proses pembuatan Dowel dilakukan melalui beberapa tahapan

proses, pemotongan bahan baku, pembelahan bahan baku,

pembentukan dowel dan pengampelasan.
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Flow chart pembuatan dowel :

Rip Saw
Gang Rip Saw

l

Cross Cut Saw > Mesin p| Sander p| Packing
Radial Amn S. Bubut

- Pemotongan bahan baku (Cross Cut Saw dan Radial Arm Saw).
Tahapan ini dimaksudkan untuk memotong dan menyeragamkan
panjang bahan baku sesuai dengan permintaan. Pada kegiatan ini
toleransi panjang diberikan * 100 mm dari ukuran produk
sebenarnya.

- Pembelahan Bahan Baku (Rip Saw dan Gang Rip Saw).

Tahapan ini hanya dilakukan untuk bahan baku yang mempunyat
ukuran kelipatan lebar. Pada kegiatan ini, toleransi lebar diberikan
* 6 mm dan lebar komponen/produk yang ditetapkan.

- Pembentukan Dowel (Bubut).

Proses int dimaksudkan untuk membentuk produk sesuai dengan

ukuran yang diminta.
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- Pengampelasan (Sander).
Tahapan ini dilakukan untuk melicinkan permukaan dowel dengan

menggunakan grit ampelas sesuai kebutuhan.

2.5 Corner Stick
Pembuatan Corner Stick dilakukan melalu; beberapa tahapan
proses, pemotongan bahan baku, pembelshan bahan baku,
pembuatan komponen dan pembentukan segitiga.

Flowchart pembuatan Corner Stick.

Rip Saw
Gang Rip Saw

Cross Cut Saw p| Moulder > Table Saw/ p| Packing
Radial Armn Saw Circular Saw

- Pemotongan Bahan Baku (Cross Cut dan Radial Arm Saw).
Tahapan ini dimaksudkan untuk memotong dan menyeragamkan
panjang bahan baku sesuai dengan permintaan, tetapi pada

kegiatan ini tidak diberikan toleransi panjang.



- Pembelahan Bahan Baku (Rip Saw dan Gang Rip Saw).
Tahapan int hanya dilakukan untuk bahan baku yang mempunyat
ukuran kelipatan lebar. Pada kegiatan ini, tolerans: lebar diberikan
* 6 mm dari lebar komponen/ produk berbentuk kubus.

- Pembuatan Komponen (Moulder). |
Proses ini dilakukan untuk membuat komponen dengan cara
mengetam keemnpat sisi-sisi bahan baku sesua: ukuran tebal dan
lebar yang diminta.

- Pembentukan Segitiga (T'able Saw) / Circular Saw
Tah
.apan ini dimaksudkan untuk membuat produk berbentuk segitiga
dengan membelah diagonal komponen yang berbentuk kubus
menjad: dua bagian.

2.5 Profiles
Proses pembuatan profiles dilakukan melalui beberapa tahapan,
pemotongan bahan baku, pembelahan bahan baku dan pembuatan

bentuk ragam produk.
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Flow chart pembuatan produk Profiles :

Rip Saw
P Gang Rip Saw

A 2

Cross Cut Saw Moulder Packing
Radial Anm Saw

- Pemotongan Bahan Baku (Cross Cut Saw dan Radial Arm Saw).
Tahapan ini dimaksudkan untuk memotong dan menyeragamkan
panjang bahan baku sesuai dengan permintaan, tetapi pada
kegiatan ini tidak diberikan toleransi panjang.

- Pembelahan Bahan Baku (Rip Saw dan Gang Rip Saw).

Tahapan ini hanya dilakukan untuk bahan baku yang mempunyai
ukuran kelipatan lebar. Pada kegyatan ini, toleransi lebar dibenkan
* 6 mm dari lebar komponen/produk yang ditetapkan.

- Pembuatan Ragam Bentuk Produk Profiles (Moulder)

Proses ini dilakukan untuk membuat komponen dengan cara
mengetam keempat sisi-sisi bahan baku sesuai ukuran tebal dan

lebar yang diminta dengan menggunakan pisau khusus.
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d. Pemasaran
1. Rencana Pemasaran :

- Rencana pemasaran dilakukan dengan mengacu pada rencana kerja
Divisi Pemasaran 5 (lima) tahun, yang kemudian dijabarkan lebih
mendetail menjadi rencana pemasaran tahunan.

- Rencana pemasaran tshunan disusun berdasarkan tujuan pasar
mengacu pada karakteristik daya serap pasar masing-masing produk
dan kapasitas produksi.

- Berdasarkan rencana tahunan tersebut kemudian dumplementasikan
rencana pemasaran bulanan untuk masing-masing produk sesua
dengan target yang telah ditetapkan.

- Duivisi pemasaran menerbitkan catatan dokumen rencana produk
yang akan dipasarkan, berupa proforma order produksi tahun
berjalan dan proyeksi untuk tahun-tahun berikutnya. Catatan
dokumen 1n1 didistribusikan kepada Divist PHA dan Divist Produksi
serta pada masing-masing Sub Divist terkait, sesuai order produk
untuk mendapatkan konfirmas: penilaian dan analisis kemampuan

perusazhaan terhadap order-order yang akan diterima.
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- Hasil konfirmasi (butic 1) selanjutnya dibahas/didiskusikan pada
rapat kerja tahunan AWP (Annual Working Plan) dan evaluasi setiap
4 (empat) bulan sekali. Rpat kerja ini sedikit nya harus dihadia oleh
Divisi Produksi, Divisi Pemasaran, Divisi Keuangan & Administrast,
Divisi lain yang berkaitan.

Hasil konfirmasi yang telah disepakati ditetapkan sebagai dasar

peninjauan kontrak.

2. Tinjauan Kontrak

Proses tinjauan kontrak :

- Divisi Pemasaran memeriksa dan menganalisa detail order/kontrak
yang diterima dalam kaitannya dengan spesifikasi produk, volume
produk, harga dan jadwal pengapalan yang diminta, sebelum diproses
menjad1 suatu internal order.

- Untuk lebih memastikan seluruh kebutuhan bahan baku dan
penunjang dapat dipenuhi sesuai dengan jadwal permintaan
pelanggan, setiap order/kontrak yang diterima dilampiri daftar
periksa (check list) berisi seluruh kebutuhan yang berkaitan dengan
order tersebut untuk didistribusikan dan dikonfirmasikan oleh

masing-masing staf penunanggung jawab pada Divisi Pemasaran.
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- Kesimpulan hasil konfirmasi (butir 2) disampaikan kepada Sub Divisi
PPIC & Shipping untuk dikoordinasikan kepada penanggung jawab
masing-masing mill/pabrik tentang kesiapan dalam melaksanakan isi
kontrak/order.

- Untuk produk tertentu dan atau order-order tambahan lainnya
dilaksanakan bila terdapat jaminan dac Sub Divist Produksi dalam
memenuhi persyaratan yang diminta.

- Jaminan merupakan hasil kesimpulan dat koordinasi tentang
kesiapan dalam memenuhi persyaratan atau pembatalan setiap
kontrak yang diterima.

Koordinas: im1 melibatkan Sub Divisi PPIC & Shipping, LAB-LH dan
penanggung jawab Sub Divist Produksi beserta perangkatnya.

Mater1 koordinasi dibatasi untuk mendiskusikan hal :

» Spesifikasi produk yang dimunta.

» Standar mutu produk yang diminta

» Jadwal produksi dan penyerahan yang diminta.

» Persyaratan lain yang diminta oleh pelanggan.

- Berdasarkan agenda hasil rapat koordinasi (butir 5), tunjauan kontrak
yang dilaksanakan untuk memenuhi semua persyaratan yang diminta

adalah memeriksa, meninjau dan menilai :



» Kelayakan bahan baku dan penunjang.

» Kelayakan mesin-mesin dan proses produksi.

» Kelayakan penyimpanan dan penyerahan produk.

» Kelayakan kalkulasi biaya-biaya produksi (dari Accounting).
» Kelayakan lain yang berpengaruh terhadapa yang diminta.

- Divist Pemasaran menetapkan bahwa persyaratan dalam kontrak
memadai untuk semua kondisi kelayakan dan memastikan semua
persyaratan dapat dipenuhu.

3. Konfirmasi Order Reguler.

Konfirmasi order bersifat reguler dilakukan sesuai prosedur Tinjauan

Kontrak dan untuk pejabat yang berwenang merekomendas: persetujuan

order terebut serendahnya pada jabatan Kadiv dan atau Kasubdiv

Pemasaran yang membidanginya.

4. Konfirmast Order Khusus.

Penanganan order-order khusus/Non Reguler sesuai Tinjauan Kontrak

nomor 1 s/d 4. Pejabat yang mempunyai wewenang untuk

merekomendasikan dan menyetujui terhadap order tersebut serendahnya
jabatan Kasubdiv pada Divisi Pemasaran atas dasar persetujuan dari

pthak Produksi serendahnya jabatan Kasubdiv Produksi.
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5. Catatan Tinjauan Kontrak.

Seluruh catatan tinjauan kontrak yang terdapat pada Divisi Pemasaran

antara lain : (Inquiry Order dan Check List) didokumentasikan pada

Divisi Pemasaran serta didistribusikan ke Divisi Keuangan &

Admunistrasi/Bagian Pengadaan untuk penerbitan PR.

Catatan hasil kordinasi tinjauan kontrak untuk tingkat Sub Duivisi,

didokumentasikan pada Sub Divisi Produks.

Setiap kontrak yang disetujui, didokumentasikan dan diarsipkan pada

Divisi Pemasaran dengan salinan yang didistribusikan dalam bentuk

catatan order (copy order) kepada :

» Direktur Utama, Direktur Operasi, Direktur Keuangan

» Kepala Divisi Pemasaran, Kepala Divisi Produksi & Kepala Divisi
Keuangan & Administrasi.

» Kepala Sub Divisi Pemasaran, Kepala Sub Divisi PPIC & Shipping,

Kepala Sub Divisi Produksi terkait & Kepala Sub Divisi Keuangan

6. Persetujuan Kontrak.

Setiap kontrak dan negoisasi order (permintaan) dengan persyaratan

yang disepakati, dibuat oleh Divisi Perasaran.

- Setiap kontrak disetujui bila peninjauan menunjukkan dan menjamin

bahwa setiap persyaratan yang disepakati dapat dipenuhi.



- Pembelahan Bahan Baku (Rip Saw dan Gang Rip Saw).
Tahapan ini hanya dilakukan untuk bahan baku yang mempunyai
ukuran kelipatan lebar. Pada kegiatan ini, toleransi lebar diberikan
+ 6 mm dari lebar komponen/produk berbentuk kubus.

- Pembuatan Komponen (Moulder).
Proses ini dilakukan untuk membuat komponen dengan cara
mengetam keempat sisi-sisi bahan baku sesuat ukuran tebal dan
lebar yang diminta.

- Pembentukan Segitiga (T'able Saw) / Circular Saw
Tahapan ini dimaksudkan untuk membuat produk berbentuk
segitiga dengan membelah diagonal komponen yang berbentuk
kubus menjadi dua bagian.

2.5 Profiles
Proses pembuatan profiles dilakukan melalui beberapa tahapan,
pemotongan bahan baku, pembelahan bahan baku dan pembuatan

bentuk ragam produk.
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- Penandatanganan persetujuan kontrak dilakukan oleh Kepala Sub
Divist Pemasaran.

- Prosedur teknis pelaksanaan semua kontrak diatur pada prosedur
kerja Divisi Pernasaran.

- Setiap kontrak dilaksanakan setelah dilakukan peninjauan atas kontrak

yang ditetapkan berdasarkan persetujuan dengan setiap pelanggan.

:\J

Complain & Claim Kontrak.

Apabila terjadi complaint dan atau claim berdasarkan konfirmasi dengan

pihak buyer langkah yang dapat diambil antara lain :

- Melalui konfirmasi ulang antara pihak manajemen (Divist Pemasaran)
dengan pihak buyer.

- Melakukan revisi terhadap kontrak yang telah disetujus.

- Membuat kontrak baru.

- Kontrak dibatalkan.

e. Realisasi Penjualan Produk Moulding.
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REALISASI SALES PRODUKSI MOULDING

1999
No. Jenis Kayu/ Grd Jan Peb Mar Apr Mei Jun Jul Agt Sep Okt Nop Des Jumlah Rata2 %
Produk M? M3 M3 M3 M? M3 M? M? M M3 M3 M? M3 M3
3. | Pasaran Jepang
R/Y Merant
1. ComerStick: -4 M C 40.2129| 17.9199| 41.6961| 329399 13.1999| 20.6612| 20.4570| 17.5950 36.1464 [ 19.3184 260.1467 21.6789{ 11.28
2. ComerStick: -2 M C 4.4000 4.4000 7.4200| 12.1000 11.0999| 5.5000| 11.1999 56.1198| 4.6767| 2.43
3. Hafuita C 16.3577 3.0970] 5.6852 25.1399| 2.0950| 1.09
Red Meranti/ Kerning/Ulin
4. S48 Stick A 17.8095| 11.9850| 23.2061| 27.9421| 383193| 26.3925| 26.7344| 21.1228] 13.6239| 15.6438| 1 1.6971 234.4765| 19.5397{ 1017
5. 548S Stick B 3.3530 15.3660 18.7190| 1.5599| 0.81
6. S4S Suck C 11.0376] 12.2965] 26.8366| 17.0776 14.1346 81.3829| 6.7819| 3.53
1. Laminating Board A 6.8986 3.4493 10.34791 08623| 0.45
8. Lumber Core B/C 20.7469 20.7469f 1.7289| 0.90
9. 84S Solid/F-Joint C 2.1000 17.6760 19.7760| 1.6480| 0.86
10. Other Profile A 25.6689 | 14.4311] 20.9220| 55.6980| 14.2437| 19.9981| 21.6678| 92609| 19.4261| 11.4922 1631550 | 71.2737| 447.2375| 37.2698| 19.39
11. Other Profile B 9.2886 9.2886| 0.7741| 0.40
12. Other Profile C 13.3213 139294 81977 13.2857 23.4708 72.2049| 60171] 313
Sub Total 101.41] 44336] 92.324] 13051| 10986 10626 96.705| 10347| 61.228| 71.879| 266.34| 71.274]1 25558661 104.63| 54.43
b. | Pasaran Eropa
Pantim
Red Merand
1. Wall Panelings A 41.439 41.4389| 3.4532| 1.80
2. _Cover Moulding A
3. Skirting A 31.372 21.745 53.1168| 4.4264| 2.30
4. Cam Groove A 32.527 32.5266] 2.7106| 1.41
5._Laminating Shelving A 9.4724 9.4724| 07894| 0.41
6. Door Frame C
1. 84S / E4E A 33.77 16.373| 50.1429] 4.1786| 217
Sub Total 0| 32527 0 0] 94724 0 0] 31372 0] 96.954 0] 16373] 186698 15.558| 8.09
¢. | Pasaran Amerka
Keruing/Ulin/Bengkirai
1, S28 Suck C 3814021 29.2611 21.1330| 28.1773| .41.6086| 34.7431 193.0633 [ 16.0886{ 8.37




Pasaran Korea
Red/Yellow Merant
1. Window Frame C 28.2932 282932 | 2.3578) 1.23
PT. Mareno Raya
Red Merant
1. Window Frame B
2. Whall Panelings B 18.6106] 10.9205 295311 2.4609| 1.28
3. Architraves B 47.1601 | 16.5753| 110.9547| 41.2580 108.9244 28.6523 353.5248| 29.4604| 15.33
4. Glasslatten B 29.9959 11,9991 41.9950| 3.4996| 1.82
3. Door Frame B
6. Other profile C
Sub Total 0.0000| 0.0000| 65.7707| 27.4958] 110.9547| 41.2580 0.0000 ] 138.9203| 0.0000| 40.6514| 0.0000] 0.0000] 425.0509 35.4209| 18.43
Gunnersen Australia
Ulin
1. Decking S3S Reeded B/C 217.9885| 217.9885] 18.1657| 9.45
Total 101.4126 | 76.8626 | 158.0949 | 158.0052 | 268.4258 | 1767754 124.9982 | 294.8922 | 89.4048 | 251.0934 | 301.0801 | 305.6349 2,306.6801 | 192.2233 |100.00




REALISASI SALES PRODUKSI MOULDING

2000
Jenis Kayu/ Grd Jan Peb Mar Apr Met Jun Jul Agt Jumlah Rata2 %
Produk M3 M? M3 M3 M2 M3 M3 M? M2 M?
Pasaran Jepang
R/Y Meranti
1. Comer Stick : - 4 M C 38.6646| 18.2299 56.9503 113.8448| 9.4871]| 4.30
2. Comer Stick: -2 M C 10.9999| 7.4400| 11.3200| 20.0656 49.8255| 4.1521] 1.88
3. Hafuita C 11.2546 112546 0.9379| 042
Red Meranti/Keming/Ulin
4. 84S Stick A 27.3913( 21.3431| 10.4182| 14.7880 13.7080| 11.7053 99.3539| 8.2795| 3.75
5. 548 Stick B
6. 548 Stick C 45.6149| 20.9558 25.2734 91.8441| 7.6537| 3.47
7. Laminating Board A 5.7488 3.7789 1.1574 10.6851 0.8904| 0.40
8. Lumber Core C 40.1004 13.3858 53.4862 4.4572| 2.02
9. _S$48S Solid /F-Joint C 25.9500 259500 2.1625{ 098
10. Other Profile A 87.2430| 120.1860| 34.1593| 88.8127 58.6671{ 19.1824{ 67.3711 475.6216| 39.6351| 17.95
11. Other Profile B
12. Other Profile C 7.1858 7.1858] 0.5988| 0.27
Sub Total _ 203.1834] 170.9779| 112.7670| 242.8302 o.oooo_ 97.6485 _ 44.2735] 67.3711 939.0516 78.254 um.&ﬂ
Pasaran Eropa - Pantim
Red Meranti
1. Wall Panelings A 2.4212] 259376 3.0173 31.3761 2.6147] 1.18
2. Cover Moulding A
3. Skirting A 41.7710 17.7108 59.4818 49568 224
4. Cam Groove A 17.0368| 50.2835 67.3203 5.6100 2.54
5. Laminating Shelving A
6. Door Frame C
7. 84S /E4E A 2.3980| 8.8567 11.2547] 0.9379| 0.42
Sub Total 0.0000] 46.5902| 51.8311] 50.2835] 3.0173 0.0000] _0.0000| 17.7108 169.4329]| 14.1194| 6.39
Indubois /DLH Timber
Bengkirai




1. Decking Profile

S/B

29.7760

55.5657

85.3417

7.1118

3.22

Pasaran Amerka

Kenung/Ulin/Bengkirai

1. S2S Stick

o

56.5060( 213.4569

64.0102

126.7259

460.6990

38.3916

17.39

Plywood Tropics
Ulin

1. S48

44.4189

44.4189

3.7016

1.68

Pasaran Korea

Red/Yellow Meranti

1. Window Frame

B/C

774611

8.9789

18.4120

104.8520

8.7377

3.96

PT. Mareno Raya

Red Merants

Window Frame

Wall Panelings

15.3754

15.3754

1.2813

0.58

Architraves

22.5920

26.4412

42.6311 9.5143]| 15.6998

116.8784

9.7399

4.4

Glasslatten

4.4731

4.6184

11.2864 11.7484

32.1263

2.6772

1.21

Glassbead

D

21.8475| 57.4062

. Door Frame

Sl L LR P (PR NP

Other profile

0Ojd (> (H |5 |e

Sub Total

27.0651

31.0596

53.9175| 0.0000| 43.1102| 88.4814

0.0000

0.6000

164.3801

13.6983

6.20

Gunnersen Australia

Ulin

1. Decking S3S Reeded

B/C

122.6706

504.1638

626.8344

52.2362

23.66

China/Hongkong

1. S48

A/B

34.6071

20.2608

54.8679

45723

2.07

Weeluk (S) PTE. LTD

1. Ulin, S2S

LKL

26.9690

ﬁ Total

230.2485

248.6277

218.5156] 415.7843] 102.6335] 477.0479

quo.mmwa_ 333.0153 _ 2,649.8785

220.8232100,00




BABYV

ANALISIS DAN PEMBAHASAN

a. Analisis
1. Prosedur yang diterapkan dalam pemasaran produk Moulding relatif
tidak jauh berbeda dengan produk lain yang mempunyai konstrain
kemampuan produksi. Penerimaan order selain mengacu kepada rencana
pemasaran tahunan pada masing-masing jenis produk, juga sangat
dikaitkan dengan besarnya order yang sudah masuk, sehingga diharapkan
seluruh komitmen kepada pembeli dapat dipenuht dengan tepat waktu.

2. Flowchart Standar Operast Prosedur Moulding.
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FLOWCHART
STANDART OPERATING PROCEDURE - MOULDING

Buyer Pemasaran APKINDO Dept. PPIC Dept. Produksi Dept. Export Dept. Keuangan
(Jakarta) (Samarinda) (Samarinda) (Samarinda) (Samarinda)
—————p» INQUIRY g¢—————  O/SOrder - Kesiapan Mesin
- Kesiapan Bahan Baku Log
NO - Kesiapan Q/C
YA . e e e
Original ———— .p» Intemal ——p»  Endorsment
P/O P/O
» Copy Criginal P/O
> Cek Persiapan Log &
Bahan Penunjang
Jadwal Produksi ——p»  Jadwal Produks:
Mingguan / Bulanan Hanan
P.dm_m‘mf Produksi
O/S Order «g——————~ Laporan Produksi
Status
Iaporun Produksi < - Lap. Pemenuhan Order
Mingguan/Bulanan - Lap. Excess Produk
Cek Status
case -\
- Cek Skedul kapal - Info Status L/C
- Kesiapan Produk ————-———p» - Penyiapan Dokumen
- Informast ke Shipper Pengapalan
Endorsment |
- PEB
- Packing List
-B/L
- dsb.
Informasi  g— Pengapalan

Detail Cargo




Prosedur Penerimaan dan Pengolahan Order Moulding.

v" Memeriksa dan menganalisa order yang diterima melalui Telex/Fax maupun
surat sebelunfl diproses menjadi suatu internal order. Pastikan keberadaan
seluruh raw material pendukung dapat memenuhi kebutuhan order sesuai
dengan permintaan.

- Koordinasi dengan Kepala Bagian produksi Plywood dan produk lainnya
untuk menentukan kebutuhan panel.

- Koordinasi dengan staf yang menangani kebutuhan raw material
(chemical), untuk mengestimasikan kebutuhan jika raw material tersebut
tidak tersedia/kurang.

Usulkan untuk melakukan pembelian dan estimasikan kapan barang
dapat diterima dan target pemenuhan order.

- Melampirkan dan mengisi check list.

v" Menyampaikan hasil analisa/ kesimpulan order yang diterima kepada staf
yang ditugaskan dalam pembuatan intemal order termasuk  seluuh
penyelesaian yang harus diinformasikan kepada pihak pembeli sebelum
dyjadikan internal order.

v' Memeriksa dan menyetujut internal order yang sudah disepakati oleh

pembeli sebelum didistribusikan kepada seluruh pthak terkait.
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v’ Mencatat detail internal order harga yang sudah disetujui ke dalam buku
besar internal order (master internal order), yang sebagai sarana monitoring
dan kontrol.

v' Melakukan koordinasi dengan penanggung jawab raw panel untuk
memastikan kebutuhan panel dengan ikut akuf memonitor perencanaan
produksi kebutuhan panel tersebut sesuai dengan schedul pengapalan yang
diminta oleh pembel.

v" Mencatat dan menganalisa laporan outstanding produksi mingguan dan
laporan produksi dari PPIC-Shipping, baik untuk kesiapan kebutuhan raw
panel dan laporan outstanding produknya. Identifikasi kendala yang terjad:
pada proses produksi, terutama yang berkenaan dengan raw material yang
masih intrasit untuk segera diantisipasi dalam upaya mengejar target
penjualan.

v" Estimasikan kesiapan cargo dan lakukan koordinasi dengan pihak Shipping
dalam mengalokasikan schedule kapal yang cocok dengan kesiapan cargo.
Informasikan ke PPIC-Shipping mengenai kapal yang dipergunakan.

v’ Melakukan counter check atas laporan rencana pemuatan (plan to load) yang
diterima dari PPIC-Shipping, kemudian menginformasikannya segera ke
pihak pembeli untuk mendapatkan konfirmasi status L/C yang berkaitan

dengan pengapalan tersebut.
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4 Menginformasikan ke pihak Subdiv Keuangana & Exim atas status L/C
yang sudah dikonfirmasikan oleh pembeli dalam rangka penyiapan dokumen
pengapalan dengan seluruh pihak terkait.

v’ Setelah pengapalan terealisir informasikan ke pembeli mengenai detail cargo
dan koordinasi dengan pihak Subdiv Keuangan & Exim dalam
mempersiapkan data tentative (Peb Non Nego) yang harus dilaporkan ke
BPP PL

¥" Mengkoordinasikan penyerahan seluruh dokumen pengapalan dari pihak

Subdiv Keuangan & Exim ke pihak terkait seperti : Peb Non Nego, Invoice,
Packing List, B/L, data realisasi ekspor dan momnitor schedule refund dan
Incentive (waktu maksimal 3 bulan setelah pengapalan).
Khusus untuk pengapalan ke Middle Easr lakukan Endorsement ke Kadin
Timur Tengah, kemudian legalisast ke Departemen Kehakiman dan
Depasternen Luar Negeri sebelum diproses di Kedutaan negara yang
bersangkutan, dokumen terdiri dan Sertificate of Ongin dan Invoice asls.

v" Melakukan koordinasi dengan pihak Subdiv Keuangan & Exim selama
negoisast L/C dilakukan dengan pihak Bank, jika terjadi Discrepancy
lakukan langkah antisipasi dalam membantu Subdiv Keuangan & Exim
memberikan informasi ke pihak pembeli agar melakukan ekspansi atas L/C

tersebut.
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v' Menginformasikan seluruh realisasi pengapalan untuk didokumentasikan

dan keperluan statement realisasi pengapalan bulanan.

b. Pembahasan

Strategi dalam melaksanakan prosedur kerja Pemasaran Moulding sebagai

berikut :

1. Dalam kondisi pasar yang normal, prioritas utama penjualan produk
Moulding adalah item yang mempunyas nilai jual dan nilai tambah yang
tertingei.

2. Pemenuhan kewajiban yang sudah ditetapkan oleh Assosiasi untuk pasar
tertentu seperti Jepang untuk produk concreate panel menjadi prioritas
kedua.

3. Dalam rangka mengoptimalkan realisasi pemasaran yang sangat
bergantung pada kemampuan produktivitas pabrik, kemudian dilakukan
upaya pengkombinasian order yang akan diterima dari jatah (quota) pasar
lain, tanpa mengabaikan keberadaan potensi pasar tradisional seperti

kenyataannya mempunyai harga jual yang lebih stabil.
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BAB VI

KESIMPULAN DAN SARAN

a. Kesimpulan

Berdasarkan hasil analisis dan pembahasan yang telah dikermukakan

dalam hal-hal sebelumnya, maka disajikan beberapa kesimpulan sebagai

berikut :

1.

)

PT. Kalimanis Plywood Industries menerapkan sistim marketing
oriented dimana produk yang dibuat berdasarkan pesanan (make order)
vaitu produk Moulding yang akan, sedang dan telah diproduksi sudah
diketahus siapa pembelinya, berapa besar jumlah pesanannya, kualitas dan
ukuran yang dunginkan serta kapan jadwal pengirmannya.

PT. Kalimanis dalam rencana kerja tahun 2000 ditetapkan berdasarkan
evaluasi yang telah dilakukan selama tahun 1999 dan dikombinasikan
dengan perkiraan-perkiraan yang akan terjad: di tahun 2000, yang mana
untuk mendukung rencana tersebut telah ditetapkan kebijaksanaan
operasional/strategi perusahaan yang merupakan landasan pencapaian
rencana kerja tahun 2000.

Dalam waktu bersamaan, jenis atau produk Moulding yang diproduksi
bermacam-macam, baik ukuran, kualitas, ketebalan (konstruksi) dan
bentuk yang diinginkan.
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4. Persaingan pasar yang semakin ketat dan semakin terbatasnya
ketersediaan sumber daya alam menuntut setiap unit usaha untuk bekerja
secara efektif dan efisien dengan menghasilkan kualitas yang terbaik dan
biaya produksi yang rendah/wajar.

Kualitas yang terbartk bukan saja diartikan kesesuaian mutu barang

wun

terthadap standard tetapi juga menyangkut harga yang pantas, produk
yang dihasilkan tidak membahayakan bagi kesehatan konsumen dan
lingkungan pengiriman barang yang cepat dan tepat waktu, serta
pelayanan yang ramah.

6. PT. Kalimanis Plywood Industries padat tenaga kerja, sehingga manusia
sebagai faktor utama dalam menentukan kelancaran produks: (baik

proses, kualitas dan kuantitas produk yang dihasilkan).

b. Saran-Saran
1. Mengembangkan dan mensiasati pasar yang ditinggalkan oleh produsen
lain.
2. Mengkaji kembali secara komprehensif dan integrasi semua sarana dan
prasarana (mesin-mesin produksi) untuk menunjang program tersebut

diatas dan program pemanfaatan/optimalisasi penggunaan bahan baku.
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3. Pengendalian produksi atas kegiatan yang mencakup tindakan untuk
membatasi kesalahan-kesalahan yang terjadi serta untuk menjamin
terlaksananya kegiatan produksi sesuai dengan rencana yang telah dibuat.

4. Untuk meningkatkan efisiens1 produksi, maka ada tiga faktor yang harus
dipertimbangkan, yaitu :

- Material
- Tenagakerja
-  Mesin/Peralatan
Pada sistim produksi modern, pemanfaatan material yang maksimum
merupakan prioritas utama. Kenyataan ini bukan berarti pemanfaatan
vang maksimum dar tenaga kerja dan mesin menjad: terabaikan,
sepanjang hal itu tidak menciptakan persediaan (stock) yang berlebihan
sehingga memperpanjang lead time. Untuk itu agar sistim produksi dapat
berjalan lancar maka dua persyaratan mutlak yang harus diperhatikan
adalah :
- Mengurangs stock/persediaan sampai sekecil-kecilnya.
- Jaminan mutu 100%.

5. Menerima order-order yang dapat memberikan/mempunyai margin yang

menguntungkan.
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6. Menerima order yang mempunyai kombinasi produk yang

~ menguntungkan.

R]?



DAFTAR PUSTAKA

Assauri Sofjan. 1996. Manajemen Pemasaran, Dasar, Konsep, dan Startegy,
Edisi Pertama, Cetakan Kelima, Rajawali Pers, Jakarta.

Khotler Philip. 1995. Manajemen Pemasaran, Analisis, Perencanaan

Implementasi dan Pengendalian. Terjemahan Ancello Anita Wati
Hermawan, Edisi Kedelapan , Salemba Empat, Edisi Indonesia, Jakarta.

Mursid M. 1997. Manajemen Pemasaran. Edisi Pertama, Cetakan Kedua, Bumi
Aksara, Jakarta.

Nitisemito Alex S. 1993. Marketing, Cetakan Kedelapan, Ghalia Indones:ia,
Jakarta.

Radiosunu. 1995. Manajemen Pemasaran Suatu Pendekatan Analisi. Edisi
Kedua, BPFE UGM, Yogyakarta.

Stanton William J. 1993. Prinsip Pemasaran. Eclangga, Jakarta.

Suprapto J. 1997. Metode Riset Aplikasinya Dalam Pemasaran. Edisi Keenam,
Rineka Cipta, Jakarta.

Sudarmo Indriyo G. 1998. Manajemen Pemasaran. Edisi Pertama, Cetakan

Keempat, BPPE Yogyakarta, Jogyakarta.

Materi Diklat Ing Griya. 1999 , Proses Produksi Plywood, Kelompok Usaha

Kalimanis.

Pelatihan Teknis Perdagangan Ekspor. 1994. Strategi Pemasaran Ekspor,
Kelompok Usaha Kalimanis.



Lampiran 1

BAGAN STRUKTUR ORGANISASI

SUB DIVISI IPKH PT. KALIMANIS PLYWOOD .

KASUZDV (P04

e
L=

[ | 1
Kepalz Bagan Kepata Ragan Kepala bagan Ke
Pyeced U PriacUae Predekri Saw MM Tt
LIT L TY
Kepza Sub Seket
Adm. Produlsi |
Kegnis Shie
_ II'—I!'
[ I I ] _ _
Kepaia Sebst Kepata Siks Kepata Selsi Kepaa Sukn [ ™ Kepala Selt Kepata Selsi Kepada Sebsi Kep.
Veneer Prepaction Yenner Preparation Vaneer Procesing Vaneee Frocesring Produki Prine Une Freduict Meudng Saw MO Ml virghos Listsile Mivn
Oid Line New Line Otd tine New Use Trouble Shostng Wao
[]  KepalaSubSebsi FephaSub Suksi 1] Kepalafub Selsi {]  KepdaSubSekai | KepabiSubSekn 1§ KepalaSub Sebsi || KepataSubSein Kepalz SubSeim Kepaa
Log Prepanten Recwy 56 Vanesr Process Long Vanser Process Long Prednspection Raw Materd Log Preparmuon Ml dghe-LironkTroubls Worzhop
Grzia Grain Prepmation Phootag-Veneer Proparauos!
1] %epataSob Seir Kepaa Sub Sola ] KeptaSedSui | [ Kepaaseb el [{  XepiaSubsea || KepataSebsels [ ([ KepatasubSelm ¥opaia SubSeles Kepals:
M Sav M3 Onjisg5~5 Vereer Proconsing Venear Process Preducvon Procesting Moudng Procesang Lumbor Processing Mivright-LiscabTroutle ridergh
Short Graa Short Gain ShoounpVineer Procusing Worl
Kepaia Syb Seket ] Kepata Salsi |1 KepalaJub Selai [ YepataSel Sele ]  KepaiSub Seles 1] Kepaha Sub Sebsi Vepala Sub Selse Repala Sub Seloi Kepaa
Retuy | Contnuser Reishing Gusing 1 ~3 Gusirgd ~6 Chamical Modding Packeng Yare Hese e nghtclivonh Trouble Mol ngherd
Deyer Shaousg-Ariching Weo
Yepala Sub Setai bepaxSub Selsi (| Kepala Sub Sebsi Kepala Sub Selai L Kepata Sels (| KepeiaSebSekn ﬁ Kepala SubSeln MEwnghe-Usoib-Trouble L Kepaha Su
Bomry2~4 Gandng Purel Sav & Sandig Lepaw 2 Hy Prangd~ 6 Yare Howe & Modding Tockag Saw Docror ShoetisgRnsking Becurc £
Old Uine Adminiytan
Tapab Sub Sulei FepalaSubSeis | || Kepala Sub Sul U kepatiSubsila t | KepaaSeb Sl
Drmg2 ~4 || PanelSav.&Sandng Fratsig | ~3 Advnistran Fin Drying
New Lne
1] RepaSubSemn | | KepsaSubSeki
Gradng & Packng Admenatrasi
Old tine
| epala Sub Sels
Gadng & Packing
New Lne




Lampiman 2

BAGAN STRUKTUR ORGANISASI

BAGIAN PRODUKSI SAW MILL - MOULDING

PT. KPI - Selili

Kepala Bagian
Produksi Saw Mill - Moulding

Kepala Seksi Kepala Seksi Kepala Sub Seksi
Produksi Moulding Saw Mill Kiln Drying
I
Kepala Sub Seksi i Kepala Sub Seksi Kepala Sub Seksi
Raw Material Preparation Log Preparation Administrasi

Kepala Sub Seksi
Moulding Processing

Kepala Sub Seksi
Lumber Processing

] Kepala Sub Seksi | Kepala Sub Seksi
Moulding Packing Ware Hose
Kepala Sub Seksi i Kepala Sub Seksi
Moulding Tooling Saw Doctor




