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P E N D A H U L U A N

Letafc geografis Indonesia, % bagian merupakan per- 
airan dengan potensi sumbsr-sumber perikanan yang cukup • 
besar* Sal ah satu daerah peaghasil ikan adalah Kuncar*

Kecamatan Muncar merupakan salah satu diantara Ko- 
camatran-kecamatan yang ada di dalam wJLlayah Kabupaten - 
Tingkat IX Banyawangi* Lokasi Kecamatan Muncar sekitar - 
3^ Km, di sebelah Sola tan kota Banyuwangi, dengan panjang 
pantainya 5,5 ka dan dikenal sebagai salah satu daerah «- 
perikanan laut yang besar di daerah Propinsi Jawa Timur,- 
dengan perairannya Selat Bali* Kecamatan ini terdiri dari 
6 desa yaitu i

- Sumbersevu*
- Sumberberas.
- Kedungrojo.
- To&bokrejo.
* Blambangan*

Xapanrejo,

Dua desa diantaranya yaitu ; Kedungrejo dan lembok 
rejo merupakan desa nelayan yang biasa disebut “Kuncar - 
/Kompleks*' dengan penduduknya berjuwlah 39*5^9 jiwa, de - 
ngan 7*782 Jiwa sebagai nelayan (tenaga kerja pria pote»-
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a

sill barumur antara 15 tahun sainpai 55 tahun ssjuralah 
11»^80 jlwa) dan solsbihnya sabagai petani, burufr, peda - 
gang dan lato-laln*1

Pi Muncar Kompleks* sebagai daerah perlkanan ter da 
pat banyak perusahaan pengolahan ikan. Antara lain perusa 
haan pengalengan Ikan sebanyak 6 buah, Pongasinan Ikan - 
$1 buah, Peaindangan ikan 50 buah dan perusahaan lopung - 
Ikan 2 buah.

Muncar nerupakan daorah perikanan yang aempunyai - 
potensi besar terutama untuk jenis ikan lemm (sardinel^ 
la longiceps sped© a) t hasilnya dalam tahun 1976 sekitaiv 
37.7̂ 3. ton.2
Tetapi basil ini belum sepenuhnya dirasakan'oleh nelayan, 
terutaaa nelayan pendega, kareaa bagian terbesar dinik - 
mati oleh Pengambek atau Juragan Darat*
Ifelayan Pendega adalah yang paling 1 email kedudukannya ka- 
rena mereka di dalain usaha penangkapan ikan di laut hanya 
bermodalkan tenaga* Mareka bekerja pada Juragan Darat 
yang mempunyai hubungan ikatan berupa hutang kepada Pe - 
ngambek* Sering terjadi, Pengambok ini Juga merangkapja- 
di Juragan Darat# Dan ketentuan pembagian basil bag! nela

* Publikasi Kegiatan B.U.U#D*
2 Data Porikanan Daerah Kerja Khusus Muncar#
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yan Pendega ditontukaa oleh Juragan Darat*
Memperhatikan nasib nelayan-nelayan merupakan sa - 

lah satu tugas Peiaerintaiu Real!sasi daripada maksud Pa* 
raerintah ini terjadi pad a tang gal 20 Jfei 1975 dengan did! 
rikannya BUUD perikanan yang diberi nama BUUD nMino Blaia- 
bangan”, berdasarkan surat keputusan Bupati Kopala Daerah 
Tingkat II Jawa 2imur Ho*V3/HK yang diperkuat dengan Su - 
rat Keputusan Gubernur Kepala Daerah Xingkat I Java Timur 
No*HK I/fiO/SK tanggal 27 Kei 1975*

fujuan yang sebenarnya dari BUUD ini adalah mening 
katkan taraf hidup nelayan melalui t

: a# Peningkatan pendapatan nelayan*
i

b* Memperbaiki cara petnbagian hasil (meratakan peixda- 
pa tan).

c • Melepaskan ketorikatan nelayan Pendega dari hutang 
hutang kepada Fengambek atau Juragan Darat*

Sebagai langkah'pertruua untuk nenoapai tujuan tar- 
sebut, BUUD mengusahakan anggota~anggotanya meraperoleh - 
kredit dari Bank Rakyat Indonesia Cabang Banyuvangi dan - 
Bank Pembangunan Daerah Java Timur*
<

Jumlah anggota BUUD "Hino Blambangan” sampai dengan tang-
*,

gal 31 Juli 1976 berjuralah 64-8 orang terdiri dari ?£> ke -t‘ .
lompok (600 orang) yang masing-masihg keloapok mendapat • 
kredit alat tangkap Jonis "purse seine11 dan k- keloiapok -
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{*+8 orang) yang maslng-masing kelompok hanya mendapat kre 
dit motor tempel* Maka bag! nelayan yang telah menjadi - 
anggota BUUD, yang terbatas hanya pada 6W  orang, tidak - 
lag! membutuhkan bantuan darl Pengambek atau Juragan Da - 
rat karena mereka telah mendapat paket kredit darl Peme - 
rintah* Dengan demikian para nelayan pendega anggota BE7UD 
mempunyai jaminan yang lebih mantajb, sedangkan digunakan- 
nya alat tangkap jenis "purse seine rthasil penangkapan 
ikan akan lebih banyak* Sehingga harapan peningkatan ta - 
raf hidup akan lebih terjamin*

1* Pen.ielasan Judul

Marketing berasal darl kata market (pasar) dan da- 
lam bahasa Indonesia dikenal dengan istilah Pemasaran 
atau Tata ftiaga* la meliputi segala aktivitas untuk mem - 
perlancar arus barang sejak dari tangan produsen sampai « 
ke konsumenrakhir* Kegiatan pemasaran bukan semata-mata 
kegiatan men^ual bapangr atau jasa t©tapi mempunyai art! - 
yang lebih luas yaitu meliputi segala kegiatan sebelto - 
dan sesudahnya* Misalnya i suatu product development juga 
mertapakan kegiatan pemasaran# Karina kegiatan ini secara- 
langsung maupun tidak,, ditujukan untuk memperlancar arus- 
barang dari produsen sampai ke konsumen sehingga dapat ~ 
menciptakan permintaan yang effektif.

Oleh Stanton dikatakan bahwa ;

ADLN PERPUSTAKAAN UNIVERSITAS AIRLANGGA

SKRIPSI PERANAN PEMASARAN PERUSAHAAN PENGALENG.. PUDJI INGASTUTI



"Marketing is a total system of interacting bus! 
ness activities designed to plan* price, promote and di&» 
tribute want-satisfying products and services to presents

Dari definisi tersebut dapat disimpulkan bahwa mar 
keting bukanlah hanya aktivitas promoting dan/atau disrtri 
bating, totapi ikut pula dalam pembuatan suatu barang ya­
itu menentukan 3enis barang apa yang akan dibuat, bagaima 
na kwalitasnya, packingnya, feature dan style, perailihan- 
brand name* Marketing ikut pula mengambil bagian di dalaa 
penentuan harga jual, karena kita tidak dapat aenetapkan- 
harga dual semaunya saia tetapi faarus iuelihat dengan bar- 
ga berapa para pombeli mau menerima barang tersebut*

Pengalengan merupakan suatu cara pengawetan ikan **.j * *
yang lebih unggul daripada pengasinan atau pemindangm ka 
rena lebih taban lama dan lebih effisien dalam penyimpaiv- 
an dan transportasi*

Peranan pemasaran di sini dimaksudkan bagaiaana * 
dan sampai di mana usaha-usaha yang dilakukan oleh pengu-
- saha-pengusaha pengalengan ikan, khususnya U*D* "Sumber - 
Yalaw Muncar dalam melaksanakan aktivitas pemasarannya*

fourth edition, Kc-Graw■+' .

and potential customers"*^

3 William J. Stan
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2* ilaam. Femilihan .foam

Dengan adanya perhatian Pemerintah pada suaber- sum. ■ »
ber perikanan* pula dengan neaperhatikan nasib para nela- 
yan antara lain dengan didirikannya BUOD, diadakannya mo- 
torisasi peraha nelayan, diadakan penyuluhan kepada nela* 
yan tentang eara-cara penangkapan Ikan yang lebih ©££ek * 
tif, dibangunnya prasarana-prasarana penunjang berupa tea 
pat-tempat wpendaratan ikantr dengan segala fasilit&snya,~ 
maka aengafcibatkan supply ilcan-basah meningkat dan ini m  % * 
rupakan kesempatan bagi para pengusaha pengalengan ikan - 
untuk memperoleh bahsn mentah dalam ĵumlah yang cukup ba- 
nyak dan dengan harga yang stabil, di samping itu juga m  
nikirkan bagaimana memasarkan pertambahan hasil produksi- 
yang diakibatkan oleh supply bahan mentah yang bertambah^ 
tersebut*

Hingga sekarangf pengusaha-pengusaha pengalengan - 
ikan khususnya U*D* HSumber Yala11 Muncar, tidak sadar - 
akan peranan mereka sebagai panampung supply ikan-basah - 
yang meningkat* Mereka selama ini berproduksi sekedar un­
tuk mencari nai'kah dan kurang memperhatikan kemungkinan - 
kemungkinan di masa depan sebagai akib&t dari perabahan - 
perubahan cara penangkapan ikan. Oleh karena sikap yang * 
demikian, mereka tidak dapat aenggunakan kesempatan yang* 
timbal karena lArtambahnya supply Ikan-basah bagi perluas
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an produksinya*
Mereka hanya memperhatikan bidang prodoksi saja sedangkan 
perkembangan pemasarannya kurang mendapat perhatian* 
Saluran disfcribusi yang dipakai pada umumnya bersifat tra 
disiqnil dan kurang aggressip#

Dibandingkan dengan cara-cara pengavetan yang tra- 
disionil yakni Pemindangan dan Pengaslnan maka Pengalang** 
an ikan mempunyai keunggulan-keunggalan sebagai berikut i

- Pengalengan adalah lebih hygiene daripada pengasin 
an dan pemindangan*

- Adalah lebih effisien dalam segi transport dan pe-* 
nyimpanan»

^ Lebih tahan la&aj hal ini memttngkinkan hasil pro - 
dak si dari penangkapan dan pengawetan lie an pada - 
waktu tsusim ikan yang berlimpah dapat digunakan se 
panjang tahun.

Secara geografis, Pemasaran produk ikan kalengan «- 
dapat dilakukan secara lebih luas daripada ikan - 
pindang dan ikan asin*

Kurangnya perhatian dari pengu saha-pengu saha penga 
lengan ikan khususnya If"Somber Yala" Muncar mengenai- 
pentingnya peranan pemasaran dalam menghadapi salngan, - 
terutama produk Luar Regerl serta hal-hal di atas menarlk 
perhatian untuk memilih Judul skripsi ini*
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3* 3u.1unî  Penvusunnn

Xujuan feats! 41 dalam penyusunan Scrips! ini ada *
lab j

a* Untuk memenuhi syarat dari Fakultas Ikonorai Univar 
sltas Airlangga gona menempuh ujian sarjana Ekono* 
a! Jurusan Perusahaan*

b* Meaberikan pandangan-pandangan yang mungkin dapat- 
baroanfaat bagi pe?U!mhaan pengalengan ikan U*D* - 
"Sunber Yala“ Huncar*

’*• 5iatimitika._6.fertosl
C

Sistimatika dalam skripai ini adalah ssbagai berl*
kut i

Bab I s Pendahuloan*
Bab ini menggambarkan seeara singkat penjelasan 
alasan, tujuan dan pokok permasalahan yang diha 
dapi dalam skripsi*

Bab II » Di sini dluralkan tentang teori bejdasarkan II"* 
teratur^literatup yang membahas masalaft Produot 
Policy dan Channel of Distribution*

Bab III a Di sini kajai jne&berikan gaiabaran sebenarnya da-i
ri peruiahaan pengalengan ikan U*D* uSumber Ya- 
la” itoicar yaitu mengenai keadaan perusahaan* **
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« product policy dan distribusi dari produk* dan « 
selan^utnya kawl adakan analisa*

Bab XV i Pada bab tarakhir ini,, kami akan mencoba mengaia- 
bil beberapa icesimpulan dan mange&ukaitan saran * 
saran yang mungkim berguna bagi 0*D. "Smnber Ya* 
la" Muncar khususnya dan perusahaan-perucahaan - 
pengalengan ikan pada umueinya*

5* Matodologi

5*1* Fermasalahan dan batas-batasnya.

Pada umumnya para pengusaha pengalengan ikan di In 
donesia belum market oriented*
Mereka berpsndapat baiiwa bHa p^oduknya dapat ditetapkan- 
dongan harga yang rendah tantu produk fcersebut tidalc mens 
oiui kesulitaa di dalam peojualaaanya*
P3rtambahan tingkat pendapatan maayarakat dan perkembang-

ian tehnologi mengakibatkan hal tersebut di atas kurang - 
berlaku lagi* ;
Perkembangan tingkat pendapatan masyarakat menghendaki ~ 
agar perusaha&n menghasilkan produk dengan mutu yang balk 
meskipun dengan harga yang agak mahal dan perkooibangan - 
tehnologi menyebabkan masyarakat dapat membandingkan ha - 
ail produksi suatu porusahaan dengan perusahaan lain atau
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dengan produk-produk Import,
Pengan adanya supply ikan-basah yang bertambah ter 

sebut timbul icesempatan bag! produsen untuk meoperbaiki * 
pemasarannya dengan lebih memperhatikan pasar yang dituju 
serta solera konsumen yang bersangkutan# Sedangkan tindak 
an ini menuntut produsen untuk memperbaikl mutu produknya

< *
dan memilih saluran distribusi yang tepat guna memasarkan 
hasil produkslnya*

Dengan demikian, permasalahan dalam skripsi ini - 
adalah sampai di »®na perusahaan pengalengan ikan pada - 
umumnya dan 0*B# "Sumber Yala" Muncar khususnya dapat mem 
perbaiki dan memperluao pemasarannya sehingga dengan demi 
kiaa dapat meningkatkan peranannya dalam menampung supp­
ly ikan basah yang terus mcningkat,

Masalah tersebut adalah terlalu luaa untuk dibahas 
seluruhnya secara mendetail dalam skripsi yang soderhana-
lai* Jfeka untuk itiu kami membatasi atau menekankan pada-*. »
peranan pemasaran dari perusahaan pengalengan ikan U.D* - 
»dumber Yala" Muncar dengan menekankan khusus pada pro - 
duct policy dan channel of distribution saja, sedang as - 
pek marketing yang lainnya akan kami singgung bilaaana * 
perlu*

5*2* Hypotesa kerja*

Dengan mengadakan product development dan pemilih-
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an channel of distribution yang tepat oaka produk psrusa- 
haan dapat metnasuki pasaran yang lebih luas*

5*3* Prosedur pengumpulan dan pengolahan data*

Ju3*1* Priliminary survey j
Dengan inengadakan penelitian langsung terha 
dap perusahaaa guna mengetahui dudufc peraa- 
salahan yang sebenarnya dihadapi oleh peru- 
saha ant

5*3#2# Library survey s

. 'Mempelajari literatur-literatur untuk iiienge 
tahui teori-teori yang berhubungan .dengan **
pokok permasalahan.

5*3+3- Bata collecting s

Pada tahap ini dilakukan pengumpulan data - 
data yang dibutuhkan untuk membaha s masalah 
dalam skripsi ini. . ,

Data analysis dan data preparation t

Data-data difeelotapokkan sesuai dengan Jenis 
;jenis maupun golongannya dan kemudian diada 
kan analisa guna aenarik kesimpulan^kesim - 
pulan serta mengemukakan saran-saran*
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BEBERAPA ASPEK MARKETING

1* Produk

1*1* Deflnisi prcduk*

Bagi suatu perusahaan, program dasar daripada mar­
keting adalah pembuatan barang untuk memenuhi kebutuhan ** 
kensmaen dengan tujuan aencapai keuntungan maximum* Kesa- 
lahan di dalam nonentukan produk akan membawa kemungkinan 
kesulitan di dalam penjualannya* Oleh sebab itu setiap - 
perusahaan harus dapat meoilih secara tepat jenis barang/ 
produk apa yang akan ciiprodusir agar tidak mcngalami kesu 
karan di-dalasi pemasarannya#

Sebelua membahas ten tang apa yang .dimaksud dengan- 
"product policy11 bagl suatu perusahaan, maka pertama-tama
barus dimengertl apakah yang dimaksud dengan "product” dii '

dalam arti marketing*
Seperti yang dikenukakan oleh para ahli, maka yang 

dioaksud dengan product adalah i

a« Philip Kotler i
«A product is anything that can be offered to a - 

market for attention,, acquisition, or consumption; it in­
cludes physical objects, services* personalities, places*
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organisations and idea"*

b* James H* Carman and Kenneth ?* Uhl *

She product Is that bundle of utility (satisfacti
ons) which tho buyer receives as the result of a lea 
se or purchase* Xt includes the physical good or aer 
Tice Itself (Its form, taste, odor* color and textu~ 
re), the functioning of the product in use, the pack 
-age, the label, the warranty, manufacturer’s and re- 
toiler’s service* after sale service, the confidence 
or prestige received by the brand ana the manufactur 
erTs and retailerts reputation, and any other symbol 
ic utility received from possession or use of the * 
good or service# 2

c# Williafi J* Stanton *

A product is a caaplex of tangible and intangible 
attributes, including packaging, color, price, manu­
facturer1 s prestige, retailer's prestige and oanu - 
faeturer*s and retailer** services, which the buyer - 
Hay accept as offering satisfaction of wants or 
needs* 3

Haita dapatlah disixnpuJUcan bahwa yang dimicsud de­
ngan produk adalah segala sesuatu balk yang dapat diraba 
jaauptm yang tak dapat diraba yang ditawarkan kepada pa «
sar dan yang dapat jaesberikan kepuasan bagi pembelinya*

i
Sekarang jelaslah bahwa sebeluo kita neiaprodusir sesuatu 
barang, haruslah lebih dulu mengetahui "solera konsmaon"

^ Philip Kotler, Mq rketlng UingiE.ensfifi.t_*B*lY-Sis* - 
Planning and Control, third edition* Prentice Hall inter 
national, Inct, Lonaon 1976, page lo3*
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lb

yang tidak torbatas pad a bsntuk ffisiknyat rasa/taste,, war
na» ukuran serta yang selalu berubah* Pembeli di dalam me' i 
lakukan poabeliannya bukan hanya membeli bentuk fisik da-
ri barangnya,, tetapi lebih dari itu, yaita ttk@paasamyaH*

Selanjutnya,' Philip Kotler di dalam bukunya mamba-
gi product mergadi tiga bagian yaitu t "Formal product%~

h"Coro product11 dan “Augmented product".
Xang diaaksud dengan "fonaal product** adalah bentuk fisik 
dari barang atau 3a£ia yang ditawarkan oleh produsen ka pa 
sar* ■ - .

"Cors productkegunaan utama atau i'aadah yang di 
tavarkan atau yang dicari oleh pemboli* Beorang vanita t- 
yang msmbeli lipstick bukan membeli bentuk fisik dari ba 
rangnya tetapi yang diboli adalah kecantikan yang akan di 
peroleh dari lipstick tadi*
Sebagai seorang pemasar (marketer) maka yang terutajaa ha- 
rus diperhatikan adalah core product kareaa ia flionjual ke 
gunaan/faedah dari barang? bukan bentuk barangnya* 
K&agnoftted product11 adalah keseluruhan dari faedah yang - 
diperoleh pemboli karena menggunakan barang itu* Augment­
ed product dari IBM bukan hanya computer tetapi koseluruh 
an dari jasa yang diperoleh dari me sin itu#

ffailip Kotler* op cit, page !£&•
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* Durable gooda*
- Nondurable goods*
- Services*

B* Borda sarkan consumer buying habits s 
~ Convenience goods#
- Shopping goods*

6- Specialty goods*
i i

Industrial goods dapat dibagi dalan beberapa go * 
Ionian a

' I* Goods entering the product caapletely - raaterlalsr- 
and parts*
A* Haw materials*

1* Fare product.
2* Natural products*

B. Manufactured materials and parts.
1* Component aaterials*
2* Component parts*

II* Goods entering the product partly - capital Items*
A. Installations.

1* Buildings and land rights*.
2* Fixed equipment*

B. Accessory equipment*
1* Portable or light factory equipment and 

tools*
2. Office equipment*

HI. Goods not entering the product - supplies and ser­
vices.
A. Supplies.

1* Operating supplies#
2* Maintenance and repair items*

B* Business service.
1* Maintenance and repair services*

^ Philip Kotler, oB_clt» page 7>?^*
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2* Business advisory services* 7

Penggoleugan suatu .barang ke dalam Consumer gooda* 
dan Industrial goods adalah amat panting karena 'flasing-aa 
sing golongsn akan pergi ke pasar yang berbeda yaifcu ea>*s
sumor market dan industrial oarket di mana memerlukan me- 
tode-aetode marketing yang berbeda, misalnya dalm  hal - 
product planning maka branding, packaging, dan style &da~ 
lah lebih panting bagi consumer product daripada industri 
al product# Juga mengonai channel of distribution, untuk- 
consuner products biasanya lebih panjang*

1*3* Product policy*

Hector Laso di dalam bukunya raenjelaskan ? i t
A manufacturer * s product policies will operate in?* 

five specific areas x
(a) Product planning and-development*
(b) T&e product line*
(c) Product identification* 
id} Product style. -
(ej Product packsging* 8

ad* (a) Product Planning and development*

Pasar mempunyai peranan yang sangat penting dalam*♦ • » * 
hubun^annya dengan produk yang dijual atau yang dihnrap *

7 'ifeM, pae®
Hector La20, A#B*, Marketing» 1972

edition, Aloxandor Hamilton Institute, llatfTork, pags 
115*
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kali dapat dljual* Maka produk yang dihasilkan harus sesu-
ai dengan yang dikehendaki oleh pasar* Dan karena keingin
an pa ear salalu berubah maka perusahaan haru s secara kon- 

\

tinuo mengadakan penyes$*aian-panyesaaian dengan perubahao
\

perubahan Itu, socara terus menerus mengembangkan produk- 
produk yang dihnsilkan dengan mejaperbalkl atau merubah « 
produk tersebut agar lebih sesuai dan dapat memenuhl kei- 
nginan dan kebutuhan konsumen socara lebih memuaakan# 
Fenyesuaian dan pengembangaa dari produk-prcduk yang dike 
hendaki oleh pasar dlsebut sebagai “Product planning and- 
development".

ad (b) The product line*
*

Xang dimaksud dengan product line adalah kelompok* 
dari produk-produk yang mempunyai penggunaan utama yang -
Bam dan aoDpunyai slfat?sifat phisik yang hampir sasia*

i

ad. (c) Product identification*

DI dalam marketing* pemberlan nama (brand atau ». i
mark) kopada suatu produk adalah sangat penting. Seperti** 
yang'dikeoukakan oleh Heotor Laso di dalaia bukunya ; *A - 
good brand naote - one easily pronounced and easily associ 
ated with the type of product - can help the sale of the- 
item; conversely, a name which Is, difficult to say may - 
lose many sales because people do $ot want to show that -
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they cannot pronounce lt"*^
Dengan brand/merk* perusahaan mengharapkan agar » 

konsutaen mempunyal kesan posltip pada barang/^asa yang di 
hasilkan (brand image) 9 sehingga dapat diharapkan adanya- 
repeat salea*
Merk dapat digunakan untuk mencapai tujuan perusahaan ka- 
rena la dapat membantu di dalam advertising dan display ~ 
programs, membantu di dalam kontrol dan mengotafaui share* 
of market^ menstabilkan harga, meaudahkan perluasan dari- 
product mix.

ad (d) Product style*i

Sosungguhnya^ aemua consumer goods dan beberapa - 
industrial goods adalah mengikuti mode*

Product styling menunjukkan dengan tegas design » 
atuu model suetu barang, yang sering berbeda antara suatu 
produk dengan produk lain. Juga sering terjadl barang yang 
sama dibunt dengan bermacam-macam style. Style yang pa ~ 
ling popular atau yang paling disenangi pada suatu perio* 
de, dapat menjadi mode*
Waktu yang dilalui olch suatu style yaitu mulal diperke - 
nalkannya suatu stylo sampai tidak dikehendakl lagi oleh-

Ibid. page 122*

<
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konsumen (oat of fashion) disefcut sebagai product style -
cycle* yang terdiri dari tahap-tahap i a period of dis w

10tinctiveness* stage of imitation dan mass Imitation* 
Product style cycle ini sukar diramalkan dengan tepat* Ka 
rena konsuaen di dalam lial style ini adalah sangat sukar- 
diramalkan*

* ad (©) Product packaging*

Di dalan modern marketing, packaging mempunyai ar~ 
ti yang prnting. fetapi banyak perusahaan mengabaikan halV
Ini sebab mereka mengaaggap bahva fungsi pembungkus hanya 
lah sebagai bungkus* sebetulnya, pembungkus bukaa hanya •* 
sebagai alat untuk melindungi produk dari kemngkinan fc©» 
rusakan, tatapi 3uga untuk membedakan hasil produksi sua­
tu perusahaan dan yang dapat meneiptakan impuls buying* 
Perusahaan dapat 4uga membuat pembungkus lebih dari satu-* 
macam, baik dalam ukuran? ’ warna, design dan sebagainya - 
yanc disosuaikna dengan solera konsuman dalam masyarakat- 
yang mempunyai daya bell yang berb©da-beda»
Perbedaan peabungk&s ixil dilakukan untuk membedakan ba «* 
rang yang aama tetopi mempunyai ciri-cirl yang berbeda, «- 
misalnya rasa* aroma dan sebagainya*
Bilamana suatu perusahaan torpaksa malakukan perubahan *

10 mu,  page 126*
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terhadap pembungku any a » mlsalnya untuk menglkuti perkea - 
bangan pembungkus saingan-saingan maka perubahan tadi'ja- 
nganlah terlalu menyimpang darl patabungkus yang lama balk 
dalam varna maupun design* Karena kalau terlalu berbeda,- 
akan menlmbulkan kekeliruan bagl konsumen dan ini sangat- 
meruglkan perusahaan*

Untuk dapat menentukaa product strategy dengan te- 
pat* perla pengetahuan tentang product life cycle. Karena 
di dalam tlap stage (tahap) darl product life cycle akan- 
menggunakan marketing strategy yang berbeda pula*
Empat tahap darl product Ilf® cycle ©enurut James M. Car­
man and Kenneth P* Uhl adalah sebagal berikut i

1) Introduction stage*
2) Market Growth stage*
3) Maturity stage*
i 11b) Decline stage*

U  , •Jaises H* Carjsan and Kenneth P. Uhl, op ojt« 
Pago ̂ 32-^33*
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GAMBAR 1

THE PRODUCT LIFE CYCLE

Suraber James M. Carman and Kenneth P. Uhl, Philips and- 
Duncan's, Marketing Principles and Methods. Hi - 
chard D, Irwin, Inc,, Homewood, Illinois, 1973,- 
page Zf32.

------
Soov^VERSVTAS
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Introduction stage s

Pada tahap Ini, produk *sulai diperkenalkan kepada- 
pas^r* Balk pengusaha atau perantara dalam tahap ini ha -
rua berusaha agar pembeli ■ sadar akan produk itu, oengertit
tentang faedah dari produk Itu dan ingin mencoba/membeli» 
DI sinl dapat dikatakan perusahaan tidak memperoleh laba- 
karena adanya biayn yang, besar di dalam aeraperkonalkan * 
produk, bl«ya adalah rolatif tinggl dibandingkan dengan - 
tingkat output, adanya kesulitan dalam bidang tehnologi - 
yang bolum sempuma, yang kesamuanya manyebabkan harga po 
kok produk man^adi tinggi. Dan bahkan kadang-kadang pert^ 
sahaan raenderita rugi karenanya*

Market Growth stage *

Pada tahap Ini, produk telah dikenal, curve penju- 
alan dan laba laenjadi naik, dan pars posaiag aulai ikut - 
ffiasuk ke dalam pasar- Maka perusahaan harus berusaha meng 
adakan perbaikan-perbaikan atas produknya* Bertambahnya - 
junlah saingsn mcnyebabkan perusahaan sukar mendapatkan ̂  
exclusive distribution* i

Untuk aenjaga kelangsungan hidup dari tahap ini, - 
maka perusahaan dapat melakuknn tlndakan~tindakan sebagai 
berikut j

1* Perusahaan berusaha untuk memperbaiki mtu produk- * *
dan aenambah bentuk baru dari produk*
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adanya baberapa langganan beralih ke lain produk - 
atau produk substitusi.

Marketing strategy yang dapat dilakukan pada tahap
ini adalah *

t

• ‘ Market modification t
Berusaha mencari pembeli baru bagl produknya de « 
ngan mencari now market dan market segment, yang ba 
ru yang belum menggunakan produk tadi, mendorong - 
increase usage diantara langganan yang ada seka -> 
rang misalnya dengan memberikan beberapa resep ma- 
kanan pada perabungkusnya, mempertimbangkan reposi­
tioning terhadap merk-nya untuk mencapai penjualan
yang lebih besar*t c ’

~ Product modification *
Untuk mengatasi kemunduran penjualan* diusahakan - 
untuk mengadakan perubahan-perubahan dari sifat - 
produk atau menarabah kegunaan dari produk* Ini da­
pat dilakukan dengan cara-cara antara lain : mm « 
perbaiki mutu produk f meoperbaiki bentuk dari pro­
duk dan memperbaiki style dari produk*

- Marketing-mix modification s
Dengan mengadakan perubahan dari satu atau lebih - 
unsur-unsur dari marketing-mix* Antara lain dengan 
menurunkan harga* mengadakan advertensi yang mana-
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rife perhatian, mengadakan promos! yang aggressif • 
dan menarik perhatian misalnya dengan penjualan se 
cara besar*-besaran, hadiah-hadiah, peningkatan pe- 
layanan dan sebagainya*
Kesukaran utama dari strategi Ini adalah bahwa tin 
dakan-tindakan ini mudah diikuti oleh pesaing*

Decline stag© i

Pada tahap ini pen^ualan menuron, banyak perusaha­
an meninggalkan pasar dan berusaha dlbidang lain* Bag! - 
perasahaan yang tetap tinggal dalam pasar, mengalajnl kena 
ikan penjualan secara sementara ka**ena mereka mc&dapat - 
langganan dari perusahaan yang meninggalkan pasar tadi* * 
Untuk Itu meraka dapat manggunakan salah satu dari aarkat 
ing strategy seperti di bawah ini ;

«* Continuation strategy9 yaitu tetap menggunakan 
marketing strategy yang lama 5 market segments ycng 
samaj saluran distribusi, faarga dan promo si yang - 
sampai produk itu betul-betul tidak lafcu (drop 
from the lime)*

<- Concentration strategy, perusahaan hanya meausat - 
kan peyhatiannya pada pasar dan saluran distribusi 
yang kuat saja*

*
«i Milking strategy, yaitu dengan mengurangi biaya -

ADLN PERPUSTAKAAN UNIVERSITAS AIRLANGGA

SKRIPSI PERANAN PEMASARAN PERUSAHAAN PENGALENG.. PUDJI INGASTUTI



marketing agar dapat menanifcah laba*

Maka jelaslah bahwa Product Life Cycle concept mem 
punysi kegunaan yang bermacam-macaia terutama dalam plann­
ing dan control, Sebagai alat forecasting, kegunaannya **■
' i *

adalah terbatas karena penjualan menunjukkan bermacam ben 
tuk di dalam prakteisnya dan lananya waktu dari tiap tahap 
juga sukar ditentukan*

2* Channel of Distribution

2* 1 * Pengertian saluraii Uistribusi.

Marketing meliputi segala usaha yang uiperlukan un 
tuk memungkinkan barang-barang hasil produk si mengalir ko 
sector konsumsi«*Di dalam. penycluran barang tadl dibutuhp* 
kan bantuan-bantuan dari para badan atau orang yang biasa 
disebut aobagai lembaga marketing. Bangkaian daripada 1cm 
baga~lembaga marketing yang dilalui oleh suatu barang da- 
lea perjalanannya dari titik produsen kearah konsumen dî  
sebut sobagai saluran distribusi*

Beberapa ahli mengemukakan pengertian saluran dis~ 
tribusi sebagai berikut ;

A« William J. Stanton s
"A channel of distribution (sometimes called a 

trad© chamel) for a product is the route taken by tho ~ 
title to the goods as they move from tto® producer to the-
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ultimate consumer or industrial user***

B. James M. Carman and Kenneth ?* Uhl *
tfA 'Channol of distribution consists of manufacture 

ersr middlemen, and other buyers and sellers involved in- 
the process of moving products and services from producer
to consumer'**

C* John A* Howard i
"Marketing channel are the combination of agencies 

through which the seller, who is often though not necessa
rily the manufacturer, market his product to the ultimate

' Ih ?user*1;

D# Bdward W* Cundiff and Richard EU Still ;
ttX marketing channel or channel of distribution, -

may be dofind as a path traced in the direct or indirect-
transfer of title to a product as it moves from a produ -

15cer to ultimate consumers or industrial usorn# '
Dari pengertian di -\tas dapatlah ditarik kesimpul- 

an bahwa saluran distribusi merupakan jalanon yang dil© * 
wati oleh barang dari produsen sampai ke kansuman tera - 
khir dengan penggantian hak rallik baik secara langsung -

Ib& 9 Pag® 333*
^  James MpCfirman and Kenneth IMJhl, op cit.paae 50

Howard,John A«,Ph*d*, Marketing Management Ana- 
lysis .end I> c 1 sion, flicfr ar d D * I rwin, Inc .,195/, page. 1/9#

1$ and Richard K« Still, up cit
|?aget2f/2*
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maupun tidak langsung dan yang umunmya melalul beberapa - 
perantara*

2*2* Faktor-faktor yang meeipengaruhi dalam pemllihan * 
channel*

Pemilihan saluran distribusi yang mana yang akan « 
digunakan, merupakan salah satu kebljaksanaan yang pen - 
ting karena s'ukses tidaknya pemasaran barang-barang ter - 
gantung pada pemilihan darl channel yang tepat#

Menurut Hector Lazo, faktoxvfaktor yang menentukan 
dalam pemilihan channel t

a. The type, size and nature of customer's demand*
b. The nature of the company's business#• 
c* The type of product sold*
d* The price of the unit of sale*
e# The price, margins and markups necessary to induce 

distribution to handle the goods* 
f* The extent of the seller's product line* 26

Penilihan saluran distribusi bag! tiap-tiap perusa
j

haan pada hakekatnya tidak sama, tetapi tergantung pada - 
kebutuhan dan sifat-slfat daripada hasil produksinya*
Pada ujaumnya* kebijaksanaan mengenai saluran distribusi -

I, Jelas, untuk mempermudah saling pengertian dari ke 
dua belah pihak* H

harus t
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2* Dengan "scope* yang agak luas, sehingga terdapat - 
fleksibilitas pada bata&*batas tertentu*

-.3% Cukup terikat untuk melakukan tindakan yang ssm  - 
dalam k<?adaan yang tidak jauh berbeda*

***. Praktis, realistia dan masuk akal#

2.3* Macam dan oumlah saluran distribusl*

Secava garis besar, di dalaw penyaluran barahg-ba- 
rang pada pokoknya hanya terdir1 dari dua type yaitu ;

A* Distribusl sacara langsung# i
Lax biasa digunakan pada industrial goods, porisha 
bio goods, fashion goods dan lain-laln. Saluran - 
ini adalah pendek karena perusahaan nenjual socara 
langsung kepada konsmaen akhir. (
Ceberapa cara yang dapat dilakukan s house to 
house selling, mail ordsr selling dan manufacturer 
ownod branch© s*

3* Bistribusi secara tak langsung*
Di sini perusahaan menggunakan lcmbaga perantara - 
yang laaiim disebut middlemen# Jfrodusen di sixii su- 
dah mcnnetahui konsunten yang akan dituju hanya di** 
dalam pencapaiannya disorahkan kepada pih&k lain*

Yang $olevant dalam ski'ip si ini adalah saluran dis
V > 1 * » i

tribuai untuk Constuaai? goods* Kenurut William J* Stanton,
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produsen dari barang-barang iconsumsi (consumer goods) bi 
asanya manggtmakan saluran distribusi seperti fcaapak pa~ 
da gambar 2 berikut ini 3
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GAMBAR 2

SALURAN DISTRIBUSI DARI BARAÎ G-BARANG 
KONS0M5I

Stimber ; William J* Stanton, op oltf page
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Dalam hal indirect distributions yang dipiXih, ki- 
ta selaXu membutuhkan bantuan dari Xembaga pemasaran atau 
marketing institution yang akan raenghubungkan produsen - 
dan konsumen, yang Xazlm disebut middlemen*
Menurut James M« Carman and Kenneth P* Uhl ;

"A middlemen Is an individual or a business c o b  -  

corn operating between the producer and the ultimate con­
sumer or industrial user”*^

Dalam marketing kita nmgenal dua macm middlemen*
yaitu s

a* Merchant middlemen; membeli barang untuk dijual la 
gi* Xermasuk di sini adalah wholesalers dan retail 
lers«

b* Agent middlemen} hanya memperbincangkan agar supa- 
ya terjadi peniualan/pembelian# Termasuk di sinl - 
adalah brokers, commission merchants, selling 
agents, manufacturers1 agents#

Menurut William J* Stanton, di dalam memilih mid * 
dlemen mana yang akan digunakan maka harus mempertimbang* 
fcan faktor-faktor antara lain

^  James M* Carman and Kenneth F* Uhl, op cl 
page **6*

William J« Stanton, o p  citt page *f21-te3*
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Middleman itu harus access to desired market. Xa - 
Itu a p a k a h  la menjual pada pasar yang ingin klta - 
tuju.

Location*
Lokasi yang balk adalah panting karma sangat arat 
hubungannya dengan kectanipuan untuk mencapai pasar- 
yang dituju*

Product planning policies*
Pengusaha harus hati-hati mempertimbangkan product 
policies dari middlemen, Untuk menggambarkan, peng 
usaha blasanya mencari toko di mana produk yang di 
jualhya adalah sebagai pelengkap dan bukan sebagai 
saingan* Jika la menolak middlemen yang membawa ba 
rang-barang saingan maka la harus mencari outlet - 
yang tidak monjual baraag-barang tersebut atau - 
yang mau menlnggalkan produk saingan yang dljual * 
nya sekarang.
Juga perusahaan harus mempertimbangkan nengenal as 
sortment daripada barang-barang yang diingini oleh 
dealers dan perusahaan tak dapat menggantungkan di 
ri pada pedagang yang hanya mengingini beberapa - 
fast>-moving goods saja*
Mengenai kwaiitet dan harga* Juga harus dipertim - 
bangkan. Janganlah barang yang harganya mahal dita
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ruh <31 toko yang menjual barang* barang berharga * 
rendah* Pemikian pula, pricing polio/ yang dipakai 
oleh middlemen haras mendapat perhatian pengusaha* 
Misalnya, bila pengusaha telah menetapkan retail - 
price maka jangan sarapal la terlanjur memilih ret a 
ilers yang merupakan price-cutters*

Promotion policies#
yaitu pertimbangan apakah middlemen tersebut berse 
dia membantu melakukan promotion untuk produk-pro- 
duk kltar

Service available to customers*
pengusaha juga menilai tentang service apa yang bi
asa dlberikan oleh middlemen kepada konsumennya*

Financial ability*
Pengusaha harus manyelidiki tentang keadaan keu - 
angan dari middlemen* Tentu saja pengusaha lebih » 
senang middlemen yang dapat mem bay ar rekenlng mere 
ka tepat pada tfaktunya*
Tetapi kadang-kadang pengusaha memilih msreka yang 
keuangaxmya kurang kuafc tetapi dianggap bcnafide ~ 
serta aktip dan yang mempunyai hari depan yang ba* 
Ik*

Quality of management*
Kwalitet management dari middlemen perlu diperhatl
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kan karena sangat menentukan berhasil tidaknya usa 
ha pertisahaan*

Setelah ditetapkan raacam saluran distribusi yang * 
akan dipakai, langkah selanjutnya adalah menetapkan im - 
lab dari saluran-saluran dlstribusi yang akan dlpakai un-* 
tuk mencapai para kcnsumen seoara effective# Bertalian de 
ngan ini maka dapat dikeraukakan di sini t

- Intensive distribution*
Di slni diusahakan sebanyak mungkin mengikufci para 
konsumen, dengan menggunakan saluran sebanyak mag 
kin, terutama di daerah-daerah tempat pembeli-pem~ 
bell potensiil* Maka dengan cara ini akan dicapai- 
pasaran yang sangat luaa dan dapat mencapai volume 
penjualan yang sangat feesar*
Cara ini banyak digunakan oleh pengusaha dari con­
sumer good© terutama convenience goods*i

* selective distribution*
Dl slni jumlah penyalur dibatasl dan diseleksi* de 
ngan harapan dapat mengurangi biaya penjualan* 
Saluran dlstribusi ini digunakan untukbarang-ba - 
rang yang mempunyai sifat-sifat tertenta* dlbeli - 
oloh golongan tertentu dalam masyarakat dan yang - 
membutuhkan cara penjualan yang khusus misalnya - 
service setelah barang terjual*
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Exclusive distribution*
Untuk satu daerah tertentu ditetapkan satu salur­
an. Pi fflana ini merupakan jaminan bag! setiap pe- 
rantara bahwa tidak ada saingan di daerah kerja * 
nya, sehingga ia lebih bersedia bekerja sama de - 
ngan produsen dalam hal advertising, cara penjual 
an, penetapan harga*
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GAKBARAK PHAK?!S DAN1 AUALISA PEMASARAN 
PERUSAHAAN

Karena potensi S©lat Bali adalah jenis Ikan lemuru 
(sardinella longlceps species) maka perusahaan-perusahaan 
pengalengan Ikan di Mmcar> khususnya 0.D* "Sumber ¥alan«- 
memprodusir Ikan lemuru dalam kaleng*
Berdasarkan hasil wavaneara kami dengan Bapak Moeh* Soe - 
djan Sastrosoebroto, Kopala Dinas Perikanan Daerah Kerja- 
Khusug Kuncar, bellau mengemnkakan baftwa perusahGan-peru- 
sahaan pengalengan Ikan di Huncar dewasa ini belum dapat- 
berkembaag karena peru sahaan-peru sahaan pengalengan belura

«

menyadari kesempatan-kesempatan yang balk untuk berkem - 
bang sehingga sikap mereka kurang aggressip*

Ualam policy pemasarannya, mereka hanya menekankan 
pada harga yang readah sedangkan prcduknya kurang dlperha 
tikan sebagai alat pemasaran*

Karena balk waktu maupun keadaan tldak meaungkln - 
kan kami untuk mengadakan survey pada tiap-tiap perusaha­
an pengalengan ikan di linear, aaka kami mengambil perusa 
haan pengalengan ikan U«D. “Sumber XalaH Muncar sebagai * 
tempat survey kami*

ADLN PERPUSTAKAAN UNIVERSITAS AIRLANGGA

SKRIPSI PERANAN PEMASARAN PERUSAHAAN PENGALENG.. PUDJI INGASTUTI



Muncar,

Perusahaan didirikan pada tahun 1971 dan merupakan 
perusahaan perorangan* Sejak berdirinya hingga sekarang - 
perusahaan telah mengalami dua kail ponggantian pimpinao- 
yaitu %»

* Pada tahun 1971 * tahun 197**> perusahaan dlpimpiiw 
oleh Bapak Djoko Susilo,

- Mulai tahun 1975 hingga sekarang, perusahaan diplm 
pin oleh Bapak Teddy Haft quo.

Perusahaan terletak dl Jalan Sampangan, Kecamatan.̂  
Muncar, K&bupaten Banyuwangl, dengan luas tanah sekltar - 

p
2*700 .or yang terdiri s

2- Gedung kantor seluas 12 m •
w Tempat usaha/processing, mulai darl pemotongan 

ikan-bnsah sampai pemasangan etiket seluaa
2*600 mK

- Tempat pembuatan kaleng seluas 88 ar*

Pemilihan lokaai ini dipertimbangkan dengan berba* 
gal faktor yang dapat melancarkan dalam penyediaan bahan- 
mentah yang akan mempengaruhi dalam memproduksi hasil* Bl 
la ditinjau darl tersedianya bahan mentah/ikan-basah maka 
lokasi darl perusahaan pengalengan ikan U*D*. "Sumber la -
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la* memang balk, karena perusahaan terletak tidak jauh da 
rl pan$al di mana perahu-perahu berlabuh dan membongkar - 
nuataimya*

Perusahaan metnbuat kaleng sendiri* Walaupun menggu 
nakan mesln, tetapi masih belum otomatis sehingga masih - 
porlu dilayani oleh aanusia* Untuk bahan-bahan kaleng ya­
itu tinplate,, perusahaan mendatangkan dari Surabaya# Hal* 
ini tldak merupakan masalah bagi perusahaan karena sudah- 
lancarnya perhubungan antara Surabaya dan Muncar*

U*D*' "Sumber lala" bersifat padat karya khususnya- 
banyak digunakan tenaga kerja yang unskill* sehingga kea­
daan ini merupakan faktor yang fleksible dalam mengh^dapl 
muslm ikan banyak tertangkap karena dengan mudah perusaha 
an dapat meraperolah tenaga kerja hariaa lepas* Sebaiiknya
bilamana supply ikan praktis tldak ada, dia dapat mengu -, \

rang! tenaga kerja harian lepas ini karena mereka merupa* 
kan ten^oa musician*o

Karyavan perusahaan dlbagi menjadi dua haglan ya *
itu t

- Karyawan tetap (termasuk tenaga unskill) sebanyak- 
30 orang, dan

- Tenaga kerja harlan lepas yaitu mereka yang hanya- 
bekerja bila supply ikan basah bartambah, dapat ~

>

mencapai 70 orang**
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Supply bahan mentah bagi perusahaan pengalengan. * 
ikan adalah tidak tontu karena tergantung pada banyak so- 
dikltnya hasil penangkapan ikan di laut* Dan banyak sedi- 
kitnya ikan di laut adalah terpengaruh oleh siklus hidup- 
ikan, arus dalam laut yang meobawa ikan, keadaan angin pa 
da bularx-bulan tertentu dan sebagainya* Maka dapatlah di- 
katakan bahwa perusahaan pengalengan ikan ini terpengaruh 
oleh musio sehingga masa kerjanya dalam satu bulan rata - 
rata hanya dua sampai tiga miaggu saja yakni pada vaktu - 
bulan gelap (istilah daerahnya t "peteng bulan'1) * Sedang~ 
pada waktu teran# bulan, perusahaan tidak bekerja karena* 
terlalu aedikltnya supply ikan-basah* Hal ini berarti per 
usahaan pengalengan ikan U«.D* dumber Xala" ini mengalami 
fcapasitas yang menganggur pada setiap btilannya, yang oleh 
pimpinan perusahaan tidak dioari jalan keluar untuk manga 
tasi kapasitas menganggur ini*'

A* Produk*

Perusahaan sampai sekarang hanya memprodusir ikan- 
lemuru dalam kaleng dengan menggunakan merk t

1* Bantant
2* Xamato* dengan etiket merah.
3. JamtQf dengan etiket hijau*
km Fortuna* .

perbedaan merk ini adalah untuk membedakaa rasa -
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Tahap kedua, Ikan yang sudah dihersihkan tadl disa 
sukkan ke dalam air garam, kemudian dicuci sekali lag! la 
la dltata secara teratur dalam kaleng* Pengislan ke dalam 
kaleng dlkontrol dengan balk*. Karena bila kaleng diisi so 
cara berlsbihan dengan headspace yang sangat sempitf aknn 
mengakibatkan lcerusakan pada proses pemanasan akhir* Aki- 
bathya* makanan kaleng ini tidak akan laku dijual* Seba ** 
liknya, blla kurang cukup pengisiannya, akan memberIkan - 
kesan yang jelek terhadap konsumen, walaupun berat yang - 
dicantumkan dalam label sesuai dengan isinya* Dan biasa - 
nya akan eenderung untuk berubah mutunya karena soring - 
terkocofc sebagai akibat handling yang kasar*

Dalam perusahaan Ini, pengontrolan dilakukan do ~ 
ngan jalan melewatkan kaleng-kaleng yang telah dlisi itu- 
melalui sebuah meja lnspeksi di mana ditempatkan orang ** 
orang yang bar pong alaman* yang mampu mengambil, menimbang 
dan menata kembali kaleng-kaleng yang isinya berlebihan - 
atau kurang*

Tahap berikutnya, dilakukan pemanasan pendahuluan*- t
yaitu dengan penguapan# Tujuannya adalah membebaskan darl 
micro-organiame pembusuk dan. raembebaskan cairan yang ada- 
dalam daging ikan* Setelah dio*F, kemudian didinginkan. - 
Waktu pendinginan dilakukan sesingkat raungkln karena sela 
ma waktu pendinginan, ikan-ikan berada dala® bat as di ma- 
na micro-organise pembusuk akan berkembang biak dongan -
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cepat*
Sesudah air yang keluar sebagai akibat darl geng - 

uapan dibuang* ikan-ikan diberi saus yang terdlri darl t© 
mat, pepaya, gula> garan dan bumbu-bumbu panyodap lainnya 
yang telah dimasak dalam satu tanur terleblh dahulu. Kemu 
dlan dibawa ke bagian penutup kalong. Seringkali permuka- 
an luar Icalen# terooda oleh saus Ikan pada waktu operasi» 
pengisian. Agar tidak ter,3adi koratan pada kaleng maka no 
da-noda dihilangkan dengan cara kaleng-kaleng tadl dice -
lupkan dalam bak air panas kira-kira 60°C.* i
Sampailah pada tahap proses pemanasan terakhir, yang meru 
pakan proses yang kritls, sabab kalau proses pemanasannya 
kurang maka produknya akan busuk, tetapi bila terlampau - 
la^a akan menurunkan mutu produk sebagai aklbat dari pern 
nasan yang berlebihan (overcooking) «
Perusahaan mempunyai 13 buah alat pemanasan akhir yang ma

k

slng-raasing dapat menampung 176 kaleng* Suhu pada pemana® 
an terakhlr* ini adalah £ IlQ°C^

Sesudah itu, kaleng-kslmg didinginkan dengan cara- 
ditumpuk sedemikian rupa sehingga terdapat sirkulasl uda- 
ra yang baik melalui celah-celah tumpukan* Setelah dingin 
befcul, baru dlpasang etiketnya dan dlpak untuk kemudian - 
dikirim ke Surabaya*
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B* Channel of distribution*

Pemasaran dari hasil produk si perusahaan ini hanya 
meiiputi pasaran D&lam Negeri, Dan daerah-daerah yang per 
nah dlcapal dalam pemasaran oleh U*D* "sumber YaXa" ada * 
lab sebagai berikut a

- Pulau Kalimantan ;
» Banjariaasin*
- Balikpapan.
« Samarinda*
• Tarakan#

• PuXau Sumatra s
L Medan dan
* PaXembang*

- Pulau Java 3
m Surabaya*
m Jakarta*

i
■ Banyuwangi dan daerah sekitarnya*

Untuk pemasaran di Palau Java terutama Surabaya *■ 
dan Jakarta mengalami harabatan dan belum dapat berkembang 
karena kalah dengan saingan produk Luar Negeri terutama - 
ex Jepang* Dengan perubahan selera konsumen dan dengan ma 
kin meningkatnya taraf hidup pendnduk kota besar maka pro 
duk perusahaan belunt dapat memenuhi selera konsumen kota- 
sepenuhnya* Sedang untuk luar Pulau Jawa, dapat dikatakan
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oukup baik, terutama untuk konsoman yang berada dlteapat/ 
hutan ponebangan kayu di Kalimantan*

2alaa menyalurkan hasil produksinya, pelaksanaan - 
penjualan seluruhnya dilaksanakan oleh kantor penjttalan - 
yang berkedudukan di Jalan Dlnoyo XXO Surabaya, jadi pa - 
brik di Muncar hanya melakuksn kegiatan produksi saja*

4

Adapun pola saluran yang ada dalam pemasaran hasil produk 
sinya adalah sebagai berikut :

«* Untuk Surabaya :
Produsen * pengecer - konsumen*

- Untuk Jakarta 3
Produsen - agen - pengecer * konsuaen*
Untuk luar Java *
Produsen **■ grossir - pengecer - konsumen#

Kenurut pimpinan perusahaan, grosair untuk luar Ja 
wa maupun pengeeer-pengecer di Surabaya itu bukanlah ia - 
yang mengangkat/menunjuk, melainkan grossir atau pengecer 
pengecer itu datang sendiri ke kantor penjualan. ^adi ti~ 
dak ada suatu ikatan yang tetap antara perusahaan dengan*- 
pe&agang perantaya itu* Kaka dapat ditarik kesimpulan bah 
wa di dalaia penyaluran produksinya perusahaan bersikap pa 
sif*

Harga-harga hasil produksi perusahaan ini loco gu~ 
dang U.D* «Sumb©r STala" Surabaya, adalah t

ADLN PERPUSTAKAAN UNIVERSITAS AIRLANGGA

SKRIPSI PERANAN PEMASARAN PERUSAHAAN PENGALENG.. PUDJI INGASTUTI



Cv
NOv
H

H  <* O< O O*5< p W ©a*

«=;G*

q
t
c
Qr-
a

•P

£

• •to to
§ s• H r-ltD 03 03d44.W<p

MCO O

i§. -P-P .Jf <8 <8 C\I 0,0* 
«  (8 •P'O'drt ̂  fn Pi <D G> 0^4> Tf h «) (0 

Q> O O 
■ P O O
0)

H
tf <0

H  ^  »
■SSdta o
•3,83
5 u 0) © bÔj
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Bag! pembeli yang sudah dikenal, perusahaan aembe- 
ri kredit 1 * 1  1/2 bulan atau diberi potongan 3 % bila - 
mereka membayar secara tunai*
Sedang bagi pembeli yang baru dlkenal atau yang pembalian 
nya kurang dari 1 doos, harus mombeli secara kontan*

2* AnaUga Secara Singkat Pemasaran dari Ikan-basah ̂

Sebelum BUUD berdiri, pemasaran ikan-basah dikua - 
sai oleh para belantik* Tetapi setelah BUUD bordirl di ma 
na di dalam organisasi BUUD terdapat Unit Pelelangan yang 
fungsinya antara lain adalah melakukan pens war an ikrji de­
ngan sistlitt lelang maka berkuranglah kctaaaaan para belan 
tik*

Pasaran dari ikan^basah adalah ke perunahaan-peru?' 
sahaan pengolahan yaitu Pengalengan* Pemlndangan, Penga - 
slnan, I'epung Ikan, Terasi dan Ikan es-eaan.

Berdasarkan data yang kami peroleh dari Dinas Per* 
ikan an Daerah Kerja Khusus Muncar, maka produksi lkaa-ba- 
sah dan jumlafc yang diserap oleh perusahaan-pe.ru sahaan pe
ngolahan ikan di Muncar dari tahun ko tahun adalah sepor-

i

ti .tampak pada halaman berikut ini ; (iabel 2}*/• *
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Di sini tamp alt bahwa ysug diseruP oleh perusahaan- 
Fencalen^an ikan hanya & 11% dari supply ikan* Jumlah ini 
adalah kecll Mia dibandingkan dengan yang di serap oleh—  
Pengasinan (±^7*35$) dan Paoindangaa (* 21,̂ 5$) . 
Sedikitnya penyerapan ini dl sebabkan karena perusahaan - 
Peru sahaan pengalengan ikan di Kuncar bolus dapat menan - 
pong supply ikan^basah karena terbatasnya kapasitas pro - 
dukslt Perusahaan-perusahaan pengalengan hanya membeli - 
ikan-basah dalam bat a 3 kemampuan produk sinya. Hal iai dl-* 
lakukan karena proses pengalengan membuiuhkan pengerjaan- 
yang segera setelah ikan sampai di pabrik ssbab sifat 
ikan adalah perishable dan slstim pengalengan tidak dapat 
memperbaiki mutu ikan yang audah rusak, sorta umumnya per 
usahaan-perusahaan pengalengan balum mempunyai eold^stora 
ge sandiri yang dapat mencegah pgmbusukan ymg cepat dari 
ikan-basah*

Sebaliknya, dari pihak nelayan$ daripada menderita 
kerugian darl Ikan yang rusak yang tak ada nilainya lagi- 
maka mereka rela menjual dengan harga yang lebih rendah - 
kepada para pengusaha Pengasinan dan Pemindangan*

Dari survey yang kami lakukan, produk si perusahaan 
XJmDm "SumbeF Yala" adalah kecil* Jadi terjual habisnya - 
produksi perusahaan tanpa marketing efforts yang berarti- 
adalah karena demand lebih besar dari supply* Tetapi ini- 
bukan berartl bahwa bagi perusahaan tak ada masalah pema-
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saran karena dengan melihat potential demand Indonesia se- 
besar 135 Juta penduduk dan melihat makin bertambahnya sup 
ply ikan-basah sebetulnya masih ada kesempatan bagi perusa 
haan untuk memperluas perusahaannya dan memperbaiki pema 
sarannya yang lebih memperhatikan pasar yang dltuju serta- 
selera konsumen yang bersangkutan*

Dalam mengatasi masalah pemasaran, kita mempunyai - 
alat-alat yang digunakan* Diantaranya adalah Produk. Dan - 
kalau kita menyoroti hasil produksi dari perusahaan ponga- 
lengan ikan U.D* "Sumber Xala" Muncar, maka dapat disimpul 
kan bahwa mu tuny a masih rendah* Sehingga belum memenuhi - 
syarat sebagai core product, terutama untuk mereka yang - 
berada di kota_k°ta besar* Hal Ini disebabkan karena pro - 
duct policynya menekankan pada harga yang mnrah serta ha - 
nya memperhatikan market- segipen - market-segmen tertentu - 
saja yakni permintaan-permintaan yang ada di pedalaman* Ja 
di produsen hanya memperhatikan cara-eara produksi secara- 
tehnis saja tanpa memperhatikan kaitan antara produksi dan 
pemasaran*

Padahalj dalam modern marketing,: pasar mempunyai p® 
ranan yang sangat penting dalam hubungannya dengan produk- 
yang dijual atau yang diharapkan dapat dijual* Maka produk 
yang dihasilkan harus sesuai dengan yang dikehendaki oleh^ 
pasar* Dan karena keinginan pasar adalah din amis maka peru 
sahaan harus secara terus menerus mengembangkan produk-pro
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dufc yang dihasilkan dengan memperbaiki atau mengubah pro­
duk tersebut agar lebih sesuai dan dapat memenuhi keingin 
an dan kebutuhan konsumen secara lebih meinuaslsan* Dengan- 
xoengadafcan penyesuaian secara kontinue, perusahaan selalu 
dapat oelayani keinginan konsuaen balk mengenai selera - 
maupun kwalitas dari produk yang diingini oleh konsumen,- 
sehingga memudahkan penasarannya*
Maka 0 ©la si ah kaitan antara masalah produksi dan peaasar- 
&n.

Mengenai merk, produsen berusaha aeniru produk lu« 
ar negeri tanpa berani cienunj ukkan ciri-ciri yang khas « 
dari produkaya. Sebagai eontoh s

- Bantan airip dongan Botan (ex Jepang)*
*• Yamato dengan etiket berwarna hijau, meniru Del - 

Monte (e:; U*3*A*)*

Sebetulnya, produsen harus berani menonjolkan jenis ikan- 
nya yaitu leauru yang merupakan donopali Sclat Ball*

Solain itu, produsen juga kurang mantap dalam Mia 
kukan strategi di bidang produk, walaupun sudah dindakan- 
differentiasi produk dengan jnembedakan dalam rasa asin,, - 
mania dan masam* Produsen belum laenpunyai inisiatii* untuk 
memperluas produknya karena kurang berani raenanggung resi 
ko misalnya dengan mejnbuat daging dalaci kalong, ayaia da - 
lam kaleng dan sebagainya* Produsen maslh terpengaruh 
oleh tradisi di maria biasanya ikan dalam kaleng diprodu «
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sir selalu dalan tomato saus* Tetapi sebetulnya produsen- 
bisa eel=ikukan differensiasi produk lainnya seperti chili 
saus, bumbu kecap* bumbu bail dan lain-lain yang , lebih se 
dap dan enak ra sanya*
Dengan demikian produsen dapat mempunyai oiri*ciri terten 
tu yang blsa menguasai pasar*

Sesungguhnya pernintaan akan ikan kalengan masih - 
jauh lebih besar dari supplynya yang mana dapat dilihat - 
dari terjualnya produk^prodok perusahaan tanpa marketings 
effort ynng berarti* Ditambah lagi keterangan dari Dinas- 
Perikanan Daerah Kerja Khusus Muncar* dengan offektIfnya~ 
Pusat Pendarat^n Ikan maka untuk tahun 1978 diperkirakan- 
ada konaikan supply ikan-basah sebesar ^0 $ dari tahun -■ 
1977 (lihat Tabel 2)*

Dengan keadaan demikian maka perusahaan pengaleng­
an ikan tidak perlu khawatir mengenai supply bahan mentah 
nya* Jadi saat inilah kessmpatan bagi perusahaan*perusaha

*
an pengalengan ikan untuk lebih memperhatikan peranan pe- 
masarannya dan terbuka kesempatan untuk memperluas produk 
ainya karena mereka berada dalam taraf growth*

Dalam ma3alah distribusi, ternyata kantor pen^ual^ 
an di Surabaya terlalu bersikap pasif• selaxaa keadaan pa­
sar masih seperti sekarang maka mungkin tidak mengalami - 
keyuksran-kesukaran dalam memasarkan hasil prodqksinya* -

r

Tetapi dalam hal keadaan pasar berubah menjadi pasar yang
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kompetitif maka diperlukan marketing efforts yang lebih - 
besar untuk menghadapi kemungkinan-kemungitinan perubahan- 
dalam permlntaan serta tne©ghadapi persaingan# Maka produ- 
sen perlu mengaktifkan sistim distribuslnya*
Terutama karena produknya tergolong pada convenience 
goods, maka penyebarannya harus seluas mungkin.
Saluran distribusl yang sekarang dipakal dalam menyalur - 
kan hasil produksinya adalah t

\X* Produsen - pengecer * konsumen*
Saluran Ini dipakal untuk kota Surabaya dan seki - 
tarnya* Sistim penjualan langsung kepada pengecer- 
sebenarnya sudah cukup balk hanya aktivltasnya ia- 
lah terlalu paslf sedangkan untuk convenience 
goods, penyebarannya harus seluas mungkin.

2* Produsen - agen - pengecer - konsumen*
Sebonamya saluran ini kurang lebih adalah sama d@ 
ngan di atas* Hanya bedanya lalah bahwa di Jakarta 
ada seorang agen yakni adik darl Pimpinan U*D. 
"Sumber Xala% Bitinjau dari sudut bonaflditas - 
agen, berhubung aaslh adik darl Pimpinan U*J>* “Sum 
ber Xala* maka penilaiannya dapat dilakukan secara 
tepat* Sehingga sebetulnya keadaan ini secara eko- 
nomis masih merupakan satu kesatuan walaupun seca­
ra yuridls mereka terpisah*
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Produsen - grossir - pengecer - Icon sum an •
Biasanya yang menjadi grossir adalah pedagang an* 
tar pulau yang berada di kota Surabaya* Pedagang- 
ini pada umumnya adalah orang-orang yang asalnya- 
memang dari luar Pulau Jawa sehingga mereka mempu 
nyai hubungan yang erat sekali dengan daerah a sal 
mereka* Para pedagang inilah yang menyalurkan pro 
duk-produk U.D. "Somber Yalau ke pengecer-penge - 
cer di daerah asalnya*
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KESIMPULAU BAR 3ABAN

Dengan menyadari tentang kekurangan-kekurangan 
lam pembahasan bab-bab yang terdahulu dalam rangka penyu- 
sunan skripsi ini, maka dalam bab terakhir ini kami menco 
ba untuk monarik kesimpulan-keaimpulan dan mexaberikan sa~ 
ran-saran yang mungkin dapat bermanfaat bagi perusahaan -

*

pengalengan ikan U*D* "Sumber YalaM Muncar di dalam usaha 
untuk memajokan pemasaran dari hasil produksinya*

1* Kesimpulan

- Marketing adalah segala aktivitas untuk memperlan- 
car arus barang sejak dari tang an produsen sampai- 
ke kon sumen- akhir • Dan ia bukan hanya aktivitas - 
promoting dan/atau distributing, tetapi ikut pula* 
dalam penentuan pembuatan suatu barang yaitu menen 
tukan jenis barang apa yang akan dibuat, bagaimana 
kwalitasnya, packingnya, feature dan style,, pemi ~ 
lihan brand*

- Pengalengan merupakan suatu eara pengawetan ikan - 
yang lebih unggul daripada pengasinan ataupun pe - 
mindangan dipandang dari segi hygiene, transporta-

M  I L I H
fE R PU STA K A AK  
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ADLN PERPUSTAKAAN UNIVERSITAS AIRLANGGA

SKRIPSI PERANAN PEMASARAN PERUSAHAAN PENGALENG.. PUDJI INGASTUTI



si* grtyiwpfinnn fian duja tahac luaaaya*

-  S a p jO j ta b e s  u a ta b  d a r l p * ru n a t»a n  {w s e ^ X e n jtm  -  

iicsa sditXah W»»«oc«iuh aUh sasic, awMiscga Mags 

Iasi &cajK**lt*« yaa* Mngnaggov sad* w*tctOM>skta -
. t*vt«atu*

-  Produk darl. p«rusatia*n psagnlsagaa lfcaa la l d*paC- 

dlklaftiXlfcaaUcw fc» <$*las constt*#*- gtodo, ••dane- 

tun basrdaMrktti tiaekat fconsm»si d*a tangibility -  

fijra «dolab t«rca»3k dalaft Kan Surabl* eood» dao -  

twrdnawrfeaa buying pyoduk ini tenant d»- 

In* Coa*«al«aa» Good a*

-  tlaafcatan atma dari p*ruMha*a paajralUagcn ikon -  

la l adatab gmrtsalaa *utu pyadiifcuya tm s nasib m

- dab daa yaag fe*la» dapat Ma«na)S£ w I m*® iwnsmM»- 

«#?«outaya* Oil la l diMb*b)uta kereon prodt»»«R !*•  

&lb (t«n*ksoitaQ pada 9wra tarpMdalc#! dungsn tajasa 
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yang lebih modern dan dengan melihat besarnya po - 
tential demand terhadap produk ikan kalengan maka- 
perusah^an-perusahaan pengalengan ikan berada da - 
lam growth stag©*

- Produsen masih belum berani menonjolkan ciri-cirl- 
tertentu bagi produknya* terbukti dengan pengguna- 
an merk, otiket dan pengemasan yang masih meniru - 
produk-produk Luar Negeri*

- Channel of distribution yang digunakan masih seder 
hana dan bersifat pasif, menunggu datangnya pembe- 
li* Produsen belum sadar akan manfaatnya saluran - 
distribusi yang effektif dan effisien*
Lagi pula perusahaan tidak membedakan harga yang - 
diberikan kepada pembeli yang datang kepadanya, ia 
tak menghiraukan apakah yang datang ke bagian pen# 
jualan itu a d a l a h  pedagang per antara ataukah ko&su 
men asal pembelian itu sedikit-dikitnya 1 doos* - 
Hal ini merupakan salah satu penghambat dalam pe - 
nyaluran produknya*

- Tujuan dari BUOT dalam meningkatkan pendapatan ne­
layan dan memperbaiki cara pembagian hasil, dapat* 
dikat&kan telah berhasil. Hal ini dapat dibuktikan 
dengan melihat pada Lampiran 1 di mana rata-rata - 
pendapatan nelayan pendega gelombang I per tahun -
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untuk Ketua Kolompok Rp*267»560,«* dan untuk nela~ 
yan/anak buah Rp. 178*375,-*
Ini akan mendorong nelayan-nelayan lainnya untuk- 
menjadi anggauta-BTOD* Hal ini akan menambah atau 
meningkatkan supply ikan-basah yang harus bisa di 
tampung*

2. Saran-s^ran

Pada dasarnya perusahaan harus memprodusir barang 
barang yang sesuai dengan keinginan dan kebutuhan masya- 
rakat yang selalu berubah.

Berdasarkan prinsip di atas, kami mengajukan sa - 
ran-saran sebagai berikut ;

* Untuk mengatasi kapasitas yang menganggur yang di 
sebabkan oleh supply bahan mentah yang terpenga - 
ruh musim, maka perusahaan dapat memprodusir pro 
duk t a m b a h a n  yang mempunyai puncak mu aim yang bar 
beda atau produk di mana bahan mentafanya dapat so 
tiap waktu diperoleh misalnya daging dalam kaleng 
(daging sapif ay am)* Sehingga dengan adanya pro - 
duk tambahan ini memungkinkan perusahaan1, berpro - 
duksi secara terus menerus sepanjang tahun serta- 
memperlebar pasarannya*
Dari sisa-sisa bahan (kepala, ekor) yang selama -
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ini dibuang, maka sebetulnya perusahaan dapat ciein- 
produsir tepung ikan yang digunakan sebagai campur 
an makanan ayam sehingga dapat menambah income per 
usahaan*

- Hendaknya pimpinan perusahaan mulai memikirkan ca­
ra penyaluran yang effektif dan effisien* Terutama 
karena produknya adalah termasuk dalam Convenience 
goods maka penyalurannya harus dilakukan secara in 
tensive#

- Karena salah satu kelemahan perusahaan adalah mutu 
produk yang rendah^maka hendaknya perusahaan mong- 
adakan product development sesuoi dengan keinginan 
konsumen serta market segment yang dituju*
Di dalam menjaga mutu produk, harus dimulai dari -

- pembelian ikan-basah.
Yaltu produsen sebaiknya mengadakan pengawasan 
yang ketat pada saat pembelian ikan^basah* Karena- 
pengalengan tidak akan memperbaiki mutu ikai>feasah 
yang rusak, maka bila ada yang rusak harus segera-* 
dibuang,.
Usaha lain dalam menghadapi saingan yang tajam ia- 
lah hendaknya produfcen mulai sekarang berani membe 

rikan suatu product identification yang menunjuk - 
kan ciri-ciri yang khas serta mengadakan product *
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differentiation* Mlsalnya s menambah line dari pro 
duknya dengan membedakan produk yang ditujukan un­
tuk konsumen yang berpenghasilan tinggl dan kansu~ 
men yang berpenghasilan randah* Atau memprodusir * 
ikan kaleng dalam macaa-macam bumbu yang sesuai de 
ngan selera masyarakat Indonesia pada umumnya dan- 
tiap-tiap daerah pada khususnya* Dengan demikian - 
akan memungkinkan perusahaan untuk aeningkatkan * 
penjualannya#

- Karena perusahaan pengalengan ikan ini sekarang - 
berada dalam taraf growth, maka adalah sangat baik t/ 
bila perusahaan mampu menambah alat penguapan dazw 
pemanasan akhir yang merupakan faktor-faktor mini­
mum sehingga kapasitas produksi dapat ditingkatkan 
dan biaya per kesatuan dapat menjadi lebih rendah* 
Dengan makin bertafflbahnya hasil produk si, perusaha 
an harus mencari daerah pemasaran yang baru dan me 
nentukan saluran distribusi yang baru*

>
Tindakan-tlndakan ini dapat diperkuat bilamana d;U 
dukung oleh advertising*

Demikianlah saran-saran yang dapat kami berikan#v - 
semoga ini akan bormanfaat bagi perusahaan pengalengan - 
ikan U*D* MSumber Yala” Muncar khusuaiya dan bagi perusa­
haan pengalengan ikan pada umumnya#
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