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ABSTRAK

Mega Dewi Setiyowati. P2216001 Analisis Strategi Usaha Dan Pemasaran Model
Konsinyasi Pada Produk Susu Kedelai Essoya Di Kota Gorontalo.Dibimbing oleh
ZULHAM dan ZAINAL ABIDIN.

Penelitian Analisis Strategi Usaha Dan Pemasaran Model Konsinyasi Pada Produk
Susu Kedelai Essoya Di Kota Gorontalo. Tujuan dari penelitian ini yakni untuk
mengetahui bentuk strategi usaha susu kedelai essoya yang diterapkan oleh Ameer
Essoya, serta untuk mengetahui strategi pemasaran konsinyasi yang digunakan sudah
efektif bagi penjualan susu kedelai Ameer Essoya. Metode yang digunakan yaitu metode
kualitatif pemilihan informan menggunakan metode bola salju (snowball) dengan
penggunaan analisis data model Miles and Huberman dan lima kekuatan porter (Porter’s
Five Forces Analysis) saat penggumpulan data berlangsung serta untuk mengevaluasi
strategi pemasaran konsinyasi menggunakan metode Logika evaluasi. Jumlah sampel
pada penelitian ini yakni 20 titik lokasi pemasaran dan data yang dikumpulkan
menggunakan panduan wawancara. Berdasarkan hasil penelitian bahwa usaha susu
essoya mempunyai kekuatan untuk mengendalikan usahanya untuk lebih berkembang
dari segi pemasok bahan baku sampai dengan pemasaran yang dapat menghasilkan

keuntungan lebih untuk usaha susu essoya tersebut.

Kata Kunci : Strategi, Usaha, Konsinyasi, Susu Kedelai Essoya

Vi



KATA PENGANTAR

Alhamdulillah puja dan puji syukur kehadirat Allah SWT, atas limpahan
maghfirah dan karunia-Nya sehingga penulis dapat menyelesaikan Skripsi dengan
judul ”Analisis Strategi Usaha Dan Pemasaran Model Konsinyasi Pada Produk
Susu Kedelai Essoya Di Kota Gorontalo”.

Penulis menyadari dalam menyusun Skripsi ini tidak akan selesai tanpa bantuan
dari berbagai pihak, sehingga pada kesempatan ini penulis ingin mengucapkan
terima kasih kepada:

1. Muhammad Ichsan Gaffar, Selaku Ketua Yayasan Pengembangan limu
Pengetahuan dan Teknologi Ichsan Gorontalo

2. Dr. Abdul Gaffar Latjoke, M.Si.Rektor Universitas Ichsan Gorontalo

3. Dr. Zainal Abidin, S.P., M.Si selaku Dekan Fakultas Pertanian Universitas
Ichsan Gorontalo

4. Zulham, Ph.D selaku Pembimbing | yang telah memotivasi dan
membimbing penulis dalam menyusun usulan penelitian ini.

5. Dr. Zainal Abidin, S.P.,, M.Si selaku pembimbing Il yang telah
membimbing, mengarahkan, dan memotivasi penulis dalam penyusunan
usulan penelitian ini.

6. Darmiati Dahar, SP., M.Si selaku Ketua Program Studi Jurusan Agribisnis

Fakultas Pertanian Universitas Ichsan Gorontalo.

vii



7. Seluruh Dosen Agribisnis Fakultas Pertanian Universitas Ichsan Gorontalo
yang telah membimbing dan mendidik penulis selama satu studi di kampus
ini.

8. Kepada kedua orang tua yang telah memberi dukungan dan kasih sayang,
motivasi dan do’a yang tiada hentinya sampai masa studi selesai.

9. Kepada suami yang telah mendukung, motivasi dan do’a yang tiada

hentinya sampai masa studi selesai.

Gorontalo, 30 Maret 2020

Penulis

viii



DAFTAR ISl

HALAMAN SAMPUL.....cooiiiiiiiiiieie et ssa s e i
HALAMAN PENGESAHAN ..ottt e i
HALAMAN PERSETUJUAN ....coiiiiiieieie e 1 iii
LEMBAR PERNYATAAN ..ottt iv
MOTO DAN PERSEMBAHAN ..ottt %
ABSTRAK .ottt ettt e Vi
KATA PENGANTAR ...ttt vii
DAFTAR IS .ottt iX
DAFTAR TABEL ..ottt Xi
DAFTAR GAMBAR ...ttt Xii
DAFTAR LAMPIRAN ..ottt Xiii
BAB IPENDAHULUAN .......ooit ettt eneas 1
1.1.LatarBelakang .......c.cccveieeiiiiciiecie e 1
1.2.RUMUSANMASAIAN ....ocoeeieieiecccee e 3
1.3 TUJUBN .o bbbttt bbb 4
LA IMANTAAL. ...t et 4
BAB HHTTINJAUAN PUSTAKA ...t 5
2.1.Pengertian STrategi ........cccoveiuereieieiere e 5
2.1.1. Pengertian PEmMAaSaran.............coceeeeieeiueieesieesie e sreesieseesre e seessaenaeas 5
2.1.2. Pengertian Strategi PEMASAran ..........cccoeveierenininieienese e 7
2.1.3.Model Konsinyasi Dalam Pemasaran Produk .............ccccooeveieeiineinnnns 8
2.1.4.1.001Ka EVAIUAST .......coviiiiiiiiiiceeee e 12
2.1.5.AnalisisLima Kekuatan Porter (Porter’s Five Forces Analysis)......... 14
2.2.Penelitian TerdahulU..........cccooveiiiiiie e 16
2.3.Kerangka PemiKiran ..........ccccoiiiiiiiiiiesie et 18
BAB HHIMETODE PENELITIAN ..ot 20
3.1.Waktu dan Tempat Penelitian ...........ccocoiieiiniiinieeeee s 20
3.3.INFOrmMan Penelitian ........cc.oouiiiiiiiie e 21
3.4.Teknik Pengumpulan Data...........cccceiiiiiieiiiciiecie e 21
3.5.Metode ANAliSIS DALA.......ccceiviiiriiiiiiiiieee s 22
3.6.DefiniSi OPerasional...........cccoiieiiiiiiieiiee e e 23
BAB IVHASIL DAN PEMBAHASAN .....coooiiiiieci e 25



1.1.Gambaran UmumTempat Usaha Penelitian Susu Ameer Essoya............. 25
1.2.Analisis Penerapan Lima Kekuatan Porter Oleh Ameer Essoya Dalam

USBNANYA .....eeieeeie ettt et e ta e re e te e e nneens 26

4.3. Evaluasi Efektifitas Pemasaran Produk............cccccoovviiiiiiiniiinieniieieens 32
4.3.1. Hasil Penjualan Produk di Dua Puluh Titik Lokasi Pemasaran ........ 32
4.3.2.Kinerja Dan Standar yang Telah di Tetapkan Oleh Usaha Ameer
ESSOYA. .. tiii ittt 35
4.3.3.Pemasaran susu Ameer Essoya di Dua Puluh Titik Lokasi................ 38
4.3.4. Pemasaran Setiap Bulan ...........cccccvoviiieniiie i 39
BAB V KESIMPULAN DAN SARAN ....oooiiiie e 41
5.1 KESIMPUIAN ... 41
5.2 SAIAN ..ttt 42
DAFTAR PUSTAKA ..ottt 43
(AN o A N PSS 46
DOKUMENTASI ..ottt 50
RIWAYAT HIDUP ..o 52



DAFTAR TABEL

No Teks Halaman
1 Hasil penjualan Ameer Essoya di 20 titik...........c...c....... 32

2 Kinerja penjualan bulanan Ameer Essoya di 20 titik....... 35

Xi



No

DAFTAR GAMBAR

Teks Halaman

Kerangka Pikir Analisis Lima Kekuatan Porter Usaha Ameer 19
ESSOYa. . .uii i

Hasil olah data penjualan susu Ameer Essoya sistem pemasaran

konsinyasi dari yang tertinggi sampai dengan yang 38
terendah....... ...

Penjualan produk Ameer Essoya sistem konsinyasi setiap 39
bulan. ... ...

xii



DAFTAR LAMPIRAN

No Teks Halaman
1 Panduan KUesioner .........ooveieeneeee e 47
2 DOCUMENTASI. . ettt 50

xiii



BAB I
PENDAHULUAN

1.1. Latar Belakang

Indonesia memiliki tanaman kacang-kacangan yang dapat dimanfaatkan
untuk diolah menjadi berbagai produk diantaranya yaitu kacang kedelai. Indonesia
pada abad ke-16 baru menggenal kedelai dimana pembudidayaan kacang kedelai
dilakukan di pulau Jawa dan Bali yang saat ini telah berkembang sehingga
merambah ke pulau-pulau lainnya (Purba, 2019).

Indonesia dikenal sebagai daerah beriklim tropis, sehingga kebutuhan lahan
untuk menanam kedelai tidak merata pada semua pulau karena tanah yang cocok
untuk budidaya tanaman kedelai harus mempunyai kadar PH yang netral. Hal
tersebut dapat dirasakan oleh masyarakat Gorontalo karena perkembangan kedelai
di wilayah Provinsi Gorontalo belum menyeluruh ke semua kabupaten. Saat ini
potensi sektor pertanian kacang kedelai berada di Kabupaten Bone Bolango.

Peran pemerintah untuk pencapaian swasembada pangan tidak hanya
dirasakan oleh para petani dan masyarakat akan tetapi dapat dirasakan oleh pelaku
usaha yang bahan bakunya tergantung pada kedelai, terutama untuk usaha yang
masih skala kecil yang memiliki keterbatasan modal. Keterbatasan suatu modal
tidak menghalangi keinginan para pelaku usaha untuk menjalankan rencana
usahanya dengan harapan usahanya akan maju dan berkembang. Kedelai yang
biasa dikonsumsi oleh masyarakat dan pelaku usaha adalah kedelai putih karena

kedelai tersebut bagus untuk digunakan dalam pembuatan susu kedelai. Terdapat



beberapa produk olahan tahu, tempe, makanan ringan dan susu kedelai yang
dijalankan oleh pelaku usaha di Gorontalo. Alasan pelaku usaha menggunakan
kedelai putih untuk menjadi bahan baku utama yaitu kandungan protein,
phitokimia senyawa dan susu tanpa kandungan kolestrol yang penting untuk
pertumbuhan. Selain itu juga dapat dimanfaatkan untuk memproduksi susu
kedelai karena dibutuhkan konsumen, utamanya bagi mereka yang memiliki alergi
terhadap susu sapi.

Terdapat sebuah Usaha Kecil Menengah (UKM) yang berada di Gorontalo
yang telah berdiri sejak tahun 2012 yang bernama Ameer Essoya yang
memproduksi susu kedelai Essoya dengan tiga varian rasa yaitu Netral, Moka dan
Coklat. Produk susu essoya tersebut Kini telah dipasarkan ke 60 (Enam Puluh)
titik lokasi yang tersebar di Gorontalo. Perkembangan yang saat ini sedang terjadi
telah mendorong pelaku usaha untuk menambahkan produksi dan memperluas
lokasi pemasaran agar dapat keluar daerah.

Pencapaian dalam suatu usaha tidak lepas dari strategi karena dalam strategi
mampu melihat peluang usaha lebih panjang dan berkembang. Tujuan jangka
panjang setiap usaha mencakup penggunaan dan penentuan lokasi sumberdaya
yang paling penting untuk mendapatkan tujuan yang diinginkan. Selain strategi,
pemasaran juga memiliki peranan penting dalam suatu usaha karena pemasaran
merupakan salah satu kegiatan pokok untuk dilakukan oleh setiap pengusaha
untuk dapat mempertahankan kelangsungan hidup serta untuk mendapatkan

keuntungan dan perkembangan suatu usahanya (Pauji, Nawawi, & Hakiem, 2015).



Setiap usaha tidak akan lepas dari suatu permasalahan, salah satu masalah
tersebut adalah semakin banyaknya pesaing yang menjual produk yang sama
bahkan dengan kualitas yang lebih baik. Dalam setiap usaha harus mempunyai
alternatif yang dilakukan untuk selalu mengembangkan suatu usaha. Lima
kekuatan porter menjadi salah satu alat alternatif yang dapat digunakan oleh
pelaku usaha untuk mengetahui kekurangan dan kelebihan didalam usaha atau
perusahaan. Banyak pelaku usaha telah menerapkan sistem konsinyasi (Titip)
barang untuk menekan pengeluaran seperti menghemat tenaga, biaya promosi dan
biaya lainnya sehingga dapat menekan biaya yang dikeluarkan. Proses penjualan
konsinyasi produsen atau pemilik usaha akan menitipkan produknya ke toko atau
supermarket yang sebelumnya sudah sepakat melakukan kerja sama. Dalam
penjualan konsinyasi pemilik barang masih memiliki hak atas produk karena

produk tidak berpindah tangan kepada pemilik toko.

1.2. Rumusan Masalah

Berdasarkan uraian tersebut, maka penelitian berniat untuk membuat sebuah
skripsi dengan rumusan masalah yaitu:
1. Bagaimanakah bentuk strategi usaha susu kedelai Essoya yang diterapkan
oleh Ameer Essoya?
2. Apakah model pemasaran konsinyasi yang digunakan saat ini sudah efektif

bagi penjualan Ameer Essoya?



1.3. Tujuan
1. Untuk mengetahui bentuk strategi usaha susu kedelai essoya yang saat
ini diterapkan oleh Ameer Essoya.
2. Untuk mengetahui strategi pemasaran konsinyasi yang digunakan

sudah efektif bagi penjualan susu kedelai Ameer Essoya.

1.4. Manfaat
1. Sebagai informasi untuk usaha industri dalam meningkatkan strategi
pemasaran terutama Ameer Essoya.
2. Sebagai informasi dan perbandingan untuk melanjutkan penelitian
tentang strategi pemasaran model konsinyasi pada produk susu kedelai

essoya.



BAB |1
TINJAUAN PUSTAKA

2.1. Pengertian Strategi

Menurut Artati (2007) strategi merupakan penentuan suatu tujuan dalam
melihat perkembangan jangka panjang suatu usaha. Serta menempatkan lokasi
yang strategis sesuai dengan kebutuhan untuk mencapai sasaran yang telah
ditetapkan. Istilah strategi merupakan rencana skala besar dalam perusahaan untuk
melihat jangka panjang dalam berinteraksi langsung dengan lingkungan yang
kompetitif untuk mencapai tujuan pada suatu usaha. Strategi merupakan suatu
rencana yang akan dijalankan oleh suatu perusahaan dan meningkatkan kesadaran
kepada usaha tentang bagaimana, kapan dan dimana suatu usaha akan

berkopetensi (Mubarok & Maldina, 2017).

2.1.1. Pengertian Pemasaran

Pasar adalah tempat bertemunya penjual dan pembeli untuk melakukan
transaksi jual beli barang atau jasa. Pengertian pasar dapat diperluas, terjadinya
hubungan antara penjual dan pembeli secara langsung dengan bertatap muka dan
tidak langsung melalui media online (Ine, 2015).

Menurut Siregar, Sunarti, & Mawardi (2017) pemasaran merupakan
pencarian untuk menemukan serta memberikan informasi dalam memenuhi
kebutuhan manusia. Dalam pemasaran terdapat sebuah produk yang menjadi
kebutuhan dan keinginan orang lain yang memiliki nilai. Pemasaran merupakan

proses sosial yang telah bertumpu pada pemenuhan kebutuhan individu maupun



kelompok dengan menerapkan pertukaran sehingga memberikan kepuasan kepada
konsumen dengan menentukan suatu sasaran dalam memasarkan suatu produk.
Pemasaran sangatlah penting untuk diketahui dalam menyusun target yang akan
dicapai dengan menyusun dan menerapkan berbagai strategi pemasaran yang akan
dijalankan. Dalam pemasaran harus mempunyai jangka waktu yang bersifat
jangka pendek, menengah dan jangka panjang (Rahmat, 2012).

Menurut Tiyas (2019) dalam penentukan harga harus sesuai dengan kualitas
produk dan selalu sejalan dengan tujuan suatu perusahaan dalam mengembangkan
usahanya. Jika suatu perusahaan tidak mampu untuk menjalankan kegiatan
pemasaran dengan efektif maka perusahaan tersebut akan sulit untuk berkembang
dalam usahanya karena pemasaran harus memiliki jangka waktu yang ditetapkan:

1. Jangka waktu pendek yaitu untuk mendapatkan untung secepat mungkin
atau bisa dikatakan mampu untuk menutup seluruh biaya produksi yang
telah dikeluarkan.

2. Jangka waktu menengah yaitu mengusahakan titik impas antara total biaya
dan volume penjualan, dengan memperluas promosi dan berusaha untuk
menaikkan volume penjualan.

3. Jangka panjang yaitu mempertahankan pelanggan untuk selalu membeli
produknya dengan bersikap loyal terhadap pelanggan dengan memberikan
pelayanan, menyediakan produk yang serbaguna serta memberikan diskon

untuk pelanggan yang setia.



2.1.2. Pengertian Strategi Pemasaran

Menurut Zulkarnaen (2013) Strategi pemasaran suatu proses dalam

mefokuskan penentuan suatu rencana untuk jangka panjang dalam organisasi

perusahaan, serta menyusun rencana agar tujuan itu dapat tercapai. Peranan dalam

strategi pemasaran telah mencakup semua usaha yang berhubungan antara

perusahaan dengan lingkungan untuk mencari dalam memecahkan suatu masalah.

Dalam hal ini terdapat dua pokok yaitu yang pertama jenis usaha apa yang

sekarang sedang dijalankan serta mencari peluang usaha untuk masa mendatang

agar dapat mengembangkan usahanya dan melihat peluang usaha baru yang cocok

untuk dikembangkan. Setelah memiliki produk maka selanjutnya bagaimana cara

agar usaha yang dipilih akan dijalankan sesuai dengan kompetitif atas dasar

perspektif produk, dalam harga, promosi, dan distribusi dalam memenuhi pasar

sSasaran.

Menurut Rahman & Widayati (2019) Penetapan dalam bentuk penawaran
pada segmen pasar tertentu yang berkaitan dengan inti dari pemasaran. Agar dapat
menunjang peningkatan konsumen maka perlu adanya strategi yang terarah
sebagai berikut:

1. Segmentasi pasar
Suatu segmentasi dalam dunia usaha yaitu dengan membagi pasar kedalam

kelompok yang sejenis mempunyai kesamaan produk dan memilih minat



para konsumen yang sesuai dengan kebutuhan dan keinginkan para
konsumen.

2. Penentuan Target Pasar ( Targeting )
Setelah produsen menentukan segmentasi pasar maka produsen harus
menentukan target mana yang menjadi sasaran untuk melakukan
pemasaran suatu usaha.

3. Posisi Pasar ( Positioning )
Suatu usaha sebelum memasarkan suatu produk, maka suatu usaha harus
mengetahui peluang dan posisi pasar tersebut untuk memperkirakan
tingkat penjualan yang akan dicapai. Cara melihat peluang dan potensi
dalam posisi pasar yaitu dengan mempelajari struktur pasar sebagai salah

satu pedoman dalam menyusun strategi untuk menghadapi pesaing.

2.1.3. Model Konsinyasi Dalam Pemasaran Produk

Model konsinyasi yaitu penitipan suatu produk dari produsen kepada pihak
lain sebagai agen penjualan dengan adanya perjajian akan pemberian komisi atau
keuntungan. Dalam penjualan konsinyasi produsen masih memiliki hak dalam
kepemilikan suatu barang, masih berada pada pemilik barang sama dengan barang
tersebut terjual. Dalam proses penjualan konsinyasi ini dapat diterapkan kepada
semua penjualan produk. Istilah dalam penjualan konsinyasi pemilik suatu produk
bisa disebut dengan pengamanat (consingnor), sedangkan yang penerima barang
titipan bisa disebut dengan komisioner (consignee) (Pinti, 2013).

Menurut Asmana (2018) Konsinyasi yaitu pengiriman suatu produk atau

sebagai penitipan barang dari produsen kepada orang lain yang bertindak sebagai



agen penjualan. Namun kepemilikan suatu barang tetapakan berada pada produsen
sampai suatu produk telah laku terjual. Dalam Penjualan konsinyasi berbeda
dengan penjualan biasa jika pada umumnya penjualan barang yang telah diberikan
atau dikirimkan kepada pembeli maka barang otomatis akan berpindah tangan
kepada pembeli dan akan bertanggung jawab atas barang sampai dengan biaya
operasi ditanggung oleh komisioner (Pembeli), sedangkan untuk penjualan
konsinyasi kepemilikan suatu barang akan tetap berada ditangan Pengamanat
(Pemilik Barang) biaya operasi tetap ditanggung oleh pemilik barang dari pihak
komisioner (Pembeli) tidak bertanggungjawab atas biaya operasi dan kerusakan
suatu barang kecuali pertanggungjawaban atas terjualnya suatu produk ke pihak
ketiga. Karena barang tidak berpindah ke tangan komisioner maka biaya
operasional dan hasil penjualan menjadi hak milik kepada pengamanat ( Pemilik
Barang), dan komisioner telah mendapatkan komisi yang telah di sepakati.
Keuntungan dalam penjualan konsinyasi:
1. Keuntungan bagi pengamanat ( Pemilik Barang)

a. Dapat memperluas pangsa pasar terutama dengan produk terbaru yang

belum banyak diketahui oleh semua orang.
b. Pengamanat tidak perlu melakukan penjualan secara langsung kepada
konsumen.
c. Pengamanat bisa lebih fokus untuk mengelola kualitas produk.
d. Pemilik barang dapat mengontrol hasil penjualan dengan harga yang

telah ditetapkan oleh pemilik barang, sebagai komisoner tidak dapat



menggambil hasil penjualan dan keuntungan dalam penjualan
konsinyasi karena komisioner hanya akan menerima komisi.

e. Mengurangi biaya penjualan yang seharusnya dikeluarkan seperti
biaya promosi.

f. Jika tempat komisioner mengalami masalah dan menyebabkan
kebangkrutan maka barang dari penjualan konsinyasi tidak dapat
disita. Sehingga dapat menekan kerugian.

2. Keuntungan bagi komisoner

a. Terbebas dari resiko tidak terjualnya produk.

b. Komisioner tidak bertanggung jawab atas terjadinya kegagalan dalam
penjualan konsinyasi

c. Tidak perlu mengeluarkan biaya untuk operasional dalam penjualan
konsinyasi karena biaya tersebut ditanggung oleh pengamanat
(Pemilik Barang).

d. Tidak bertanggungjawab atas terjadinya kerusakan pada produk
penjualan konsinyasi.

e. Komisioner berhak menerima komisi atas terjualnya produk dalam
penjualan konsinyasi.

f. Display di toko terlihat lebih bervariasi dan banyak sehingga
konsumen akan lebih tertarik untuk berbelanja.

3. Proses kerja konsinyasi
Dalam proses penjualan konsinyasi yang akan dijalankan maka pihak

pengamanat (Pemilik Barang) dan komisioner (Penerima Barang) harus
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membuat kontrak kerja sama. Beberapa poin terpenting yang ada pada
kontrak tersebut antara lain:

a. Beban terhadap komisoner akan ditanggung oleh pengamanat seperti
biaya pengakutan, biaya listrik, biaya sewa gudang dan biaya lainnya.

b. Kebijakan dalam harga jual produk yang harus dijalankan oleh
komisioner sesuai dengan intruksi dari pengamanat (Pemilik Barang)

c. Komisi yang akan diberikan kepada komisoner

d. Laporan pertanggungjawaban atas terjualnya suatu produk kepada
pengamat secara berkala dan penyetoran uang hasil penjualan.

e. Mendapatkan garansi yang akan ditanggung oleh pengamanat yang
telah dijualkan oleh komisioner

f. Perjanjian lainnya yang dianggap penting bagi kedua belah pihak.

4. Hak bagi komisioner yaitu:

a. Komisoner berkah mendapatkan penggantian atas pengeluaran yang
telah di kelurkan dalam penjualan konsinyasi sesuai dengan kebutuhan
seperti biaya listrik, penyimpanan dan lainnya.

b. Komisoner berhak memberikan penawaran garasi atas barang
konsinyasi yang terjual, dan pihak pengamanat ( PemilikBarang) tidak
bisa menolak karena sudah terikat dengan syarat dalam pemberian
garansi.

Kewajiban yang harus di lakukan oleh komisioner sebagai pemegang amanat dari

pengamanat (Pemilik Barang)
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a. Komisioner harus menjaga baik-baik barang yang telah diberikan
disesuaikan dengan kondisi produk.

b. Dari pihak komisoner menjual produk dengan harga yang telah disepakati
dengan pengamanat (Pemilik Barang), jika memang harga tidak di
tentukan olek pengamat maka komisioner harus menjualnya dengan harga
yang sesuai dengan produk tersebut sesuai dengan kebutuhan pembeli.

c. Komisioner harus menyimpan barang penjualan konsinyasi tersendiri
sesuai dengan sifatnya agar tidak tercampur dengan penjualan lainnya.

d. Komisoner harus mengirimkan hasil penjualan kepada pengamanat
(Pemilik Barang) informasi barang yang diterima, terjualnya suatu produk,

harga jual produk, dan uang hasil penjualan.

2.1.4. Logika Evaluasi

Salah satu cara yang dapat dilakukan untuk mengevaluasi pemasaran produk
adalah dengan cara menggunakan logika evaluasi. Suatu evaluasi dapat
menentukan suatu kriteria yang menjadi pegangan suatu usaha dan standar suatu
produk yang telah ditetapkan. Pentingnya pengecekan terhadap target yang telah
ditetapkan serta mengevaluasi produk yang belum mampu terjual hal tersebut
dilakukan untuk memperbaiki kualitas suatu produk agar sesuai dengan keinginan
konsumen (Megawangi, 2019).

Menurut Fournier (1995) upaya untuk mengklarifikasi alasan yang
digunakan untuk menetapkan klaim evaluatif, usulan gagasan logika general dan
logika kerja. Perbedaan ini diperkenalkan sebagai cara untuk membantu menilai

dalam bertukar pikiran tentang proses penalaran yang mereka lalui dalam
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mencapai konsenvansi evaluative, untuk mengeluarkan beberapa aspek penting

dari penalaran yang mungkin belum diakui dalam praktek sehari-hari. Logika

dasar ini memberi aturan untuk membangun dan menguji klaim, dan menetapkan

kondisi dasar dimana argumentasi yang bermotivasi rasional dapat terjadi.

Evaluasi adalah salah satu jenis penyelidikan, dan juga memiliki logika dasar atau

pola penalaran umum. Logika evaluasi umum ini adalah sebagai berikut:

1)

2)

3)

Kriteria merupakan ketetapan yang diterapkan oleh perusahaan atau suatu
usaha yang telah dikeluarkan. Seperti menetapkan Kriteria jasa; pada
dimensi apa yang harus di evaluasi dan dilakukan dengan baik?

Standar vyaitu tujuan yang dapat digunakan sebagai acuan, untuk
melakukan suatu proses kerja untuk mencapai hasil yang telah ditetapkan
dan memberikan penilaian. Untuk membangun standar; Seberapa baik
evaluasi dan kinerja?

Pengertian kinerja yaitu suatu petunjuk untuk mengatahui sudah sejauh
mana kegiatan usaha yang dijalankan sudah tepat dengan sasaran dan
tujuan. Atau sebagai suatu hasil dalam tingkat keberhasilan suatu usaha
untuk keseluruhannya selama periode tertentu di dalam proses usaha
dalam mengukur kinerja dan membandingkan dengan standar; seberapa

baik evaluasi dan kinerjanya? (Quantananda & Haryadi, 2015).

4) Mensintesis dan mengintegrasikan data ke dalam penilaian. Apa yang

layak untuk dinilai?
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2.1.5. Analisis Lima Kekuatan Porter (Porter’s Five Forces Analysis)

Porter’s five forces merupakan model yang diciptakan oleh Michael Porter
seorang ahli dan professor yang mempunyai tujuan unruk mengembangkan suatu
kerangka dalam analisis yang digunakan dalam bisnis. Porter’s five forces ini
dapat di gunakan atau diterapkan didalam usaha kecil maupun besar (Fransisca,
2018).

Porter (1996) menjelaskan apa yang dimaksud dengan five forces analysis
yaitu merupakan struktur dalam suatu industri yang penting dalam strategi yang
efektif, seperti bertahan melawan kekuatan kompetitif dan membentuk bantuan
suatu perusahaan. Industri tumbuh dari lingkungan karateristik teknis yang
menentukan kekuatan masing-masing seperti:

1. Ancaman masuk seperti pendatang baru yang masuk ke industri yang
membawa kapasitas baru dan keinginan untuk mendapatkan pangsa pasar
yang memberikan tekanan pada harga, biaya, dan tingkat investasi yang
diperlukan untuk bersaing. Terutama ketika pendatang baru melakukan
diversifikasi dari pasar lain, mereka dapat memanfaatkan kemampuan
yang ada dan arus kas untuk mengguncang kompetisi.

2. Kekuatan pemasok yang kuat menangkap lebih banyak nilai bagi diri
mereka sendiri dengan membebankan harga yang lebih tinggi, membatasi
kualitas atau layanan, mengalihkan biaya kepada peserta industri. Pemasok
yang kuat, termasuk pemasok tenaga kerja, dapat menekan profitabilitas
dari industri yang tidak mampu meneruskan kenaikan biaya dalam harga

sendiri. Misalnya produsen susu memilih untuk membuka toko sendiri, hal
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tersebut menjadi ancaman bagi toko lain, terutama untuk toko yang
dulunya membeli susu dari produsen tersebut.

Kekuatan pembeli yaitu dengan membeli produki dengan harga rendah.
yang mengakibatkan industri memperoleh pengembalian laba rendah.
dapat memperoleh nilai lebih dengan memaksa harga turun, menuntut
kualitas yang lebih baik atau layanan yang lebih banyak (Yang
Menaikkan Biaya), umumnya membuat peserta industri saling berhadapan
satu sama lain, semua dengan mengorbankan industri profitabilitas.
Pembeli adalah kekuatan besar jika mereka menegosiasikan terhadap
peserta industri, terutama jika mereka sensitive terhadap harga,
menggunakan pengaruh mereka untuk menekan penurunan harga.

. Ancaman pengganti hambatan bagi produsen pengganti secara fungsional
memiliki manfaat yang sama seperti produk aslinya, akan tetapi memiliki
kualitas rendah dan harga yang murah. Biasanya produk pengganti di sukai
oleh para konsumen yang memiliki penghasilan rendah namun ingin
mengikuti gaya hidup yang tinggi dan status tinggi. Seperti pelastik
pengganti alumunium, e-mail pengganti surat kilat, sehingga pengganti
tersebut menjadi hambatan terhadap perusahaan kita, sehingga segmen
pasar sudah tidak menarik lagi. Sehingga perusahaan perlu memantau
kembali tren harga secara berkala.

. Persaingan antar pesaing di antara pesaing yang ada memiliki banyak
bentuk yang sudah dikenal, termasuk diskon harga, pengenalan produk

baru, kampaye iklan, dan peningkatan layanan. Persaingan yang tinggi
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membatasi  profitabilitas suatu industri. Sejauh mana persaingan
mendorong penurunan potensi laba suatu industri tergantung, pertama
pada intensitas dengan mana perusahaan bersaing dan kedua pada dasar

dimana mereka bersaing.

2.2. Penelitian Terdahulu

Hakimi (2010) melakukan penelitian dengan judul Strategi Pemasaran Susu
Kedelai ASKA di Kota Padang, dimana penelitian ini bertujuan untuk
mengidentifikasi faktor-faktor yang mempengaruhi volume penjualan Susu
Kedelai ASKA dan merumuskan strategi pemasaran yang dapat diterapkan oleh
industry Susu Kedelai ASKA untuk meningkatkan volume penjualan. Penelitian
ini dilakukan dengan metode deskriptif. Data yang dikumpulkan adalah data
primer dan sekunder. Pengambilan sampel dilakukan dari pengecer dengan
menggunakan cluster random sampling. Sampel konsumen diambil secara
accidental sampling dan pengambilan sampel pesaing dilakukan oleh purposive.
Faktor-faktor yang mempengaruhi volume penjualan ASKA Soya Milk terdiri
dari: faktor internal seperti rasa yang beragam, label tidak lengkap dan kemasan
yang sederhana, daya tahan produk pendek, diskon untuk pembelian tertentu,
pengiriman sistem pembayaran, transportasi untuk pemasaran dan promosi.
Faktor-faktor eksternal yang mempengaruhi volume penjualan ASKA Soya Milk
terdiri dari: keberadaan pesaing lokal dan non lokal yang memproduksi susu
kedelai dengan penampilan dan daya tahan yang lebih menarik, hadirnya
teknologi yang lebih baik, dan loyalitas konsumen. ASKA Soya Milk adalah:

mengoptimalkan penggunaan transportasi pemasaran yang ada, menciptakan
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variasi ukuran produk, melengkapi label produk, memperluas area pemasaran
produk, memberikan lebih banyak promosi alternatif, dan memberikan diskon dan

potongan harga kepada konsumen.

Pinti (2013) melakukan penelitian dengan judul Pelaksanaan Penjualan
Konsinyasi Dalam Mengembangkan Usaha Pada Industri Kecil Dan Menengah
(IKM) Pangan Kota Pekanbaru Ditinjau Menurut Ekonomi Islam, Penjualan
konsinyasi di Pekanbaru banyak terdapat beberapa masalah atau kendala dalam
penjualan konsinyasi. Masalah-masalah tersebut tertundanya pembayaran produk
oleh komisioner (consignee), banyaknya pesaing yang menjual produk yang sama,
serta penempatan produk yang tidak strategis oleh pihak komisioner (consignee).
Rumusan dalam suatu masalah yang di hadapi dalam penjualan konsinyasi yaitu:
(@) Bagaimana dalam melaksanakan penjualan konsinyasi dan untuk
mengembangkan usaha pada Industri Kecil dan Menengah di Kota Pekanbaru.

(b) Apakah factor - faktor yang menghambat dalam penjualan konsinyasi untuk
mengembangkan usaha. Dalam penelitian dalam pemenerapkan sistem penjualan
konsinyasi sebanyak 48. Dalam pengambilan sampel, penulis menggunakan
metode total sampling dan mengambil seluruh anggota populasi, yakni seluruh
pengusaha IKM Pangan Kota Pekanbaru. Pengusaha telah menerapkan sistem
strategi yang akan dilakukan: (a) Meningkatkan daya saing produk dalam rangka
menghadapi pasar bebas melalui peningkatan mutu dan efesiensi produksi. (b)
Menumbuhkembangkan kelompok-kelompok usaha bersama dalam rangka
pembinaan IKM. (c¢) Melakukan pembinaan dan penyuluhan terhadap IKM di

Kota Pekanbaru. (d) Membangun Kawasan Industri (Kawasan Industri Tenayan)
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dan sentra pemasaran produk IKM Kota Pekanbaru (sentra rotan, dll). Pengusaha
tersebut telah berupaya untuk melakukan perkembangan usaha tersebut dengan
melakukan pembinaan industri kecil danmenengah serta memberikan pelatihan
dan seminar kepada pelaku usaha (IKM).

Foris (2015) dalam dunia bisnis perlu meningkatkan efesiensi pasar,
meningkatkan pangsa merek, serta mengoptimalkan kesempatan yang ada di pasar
karena saat ini persaingan di pasar sangat tajam, dimana pesaing baru dengan
mudah masuk, serta pemasok dan pelanggan dapat dengan mudah melakukan
tawar-menawar. Tujuan dalam penelitian ini ingin mengetahui strategi apa saja
yang dapat pengembangan di dalam PT. Srikandi Plastik saat ini, iklim persaingan
produsen plastik di Indonesia dengan menggunakan Analisis Porter Five Force
dan strategi alternatif yang dapat dikembangkan. Jenis penelitian yaitu kualitatif
deskriptif, subyek dalam penelitian adalah PT. Srikandi Plastik, teknik
pengumpulan data dengan cara observasi dan wawancara, uji keabsahan
menggunakan triangulasi. Hasil dalam penelitian menunjukkan strategi yang dapat
dikembangkaan seperti menambahkan diferensasi suatu produk, harga yang lebih
murah dari pesaing, pembayaran yang lebih mudah dan pengiriman yang lebih
baik. Serta strategi alternatif yang dapat dikembangkan oleh PT. Srikandi dengan
menambahkan modal, pelatihan untuk karyawan serta menambahkan mesin

produksi.

2.3. Kerangka Pemikiran

Mendirikan suatu usaha tidak lepas dari kendala yang muncul baik dari

dalam maupun dari luar lingkungan sekitar usaha. Hal ini yang mengakibatkan
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adanya persaingan. Untuk dapat bertahan dari persaingan tersebut maka setiap
produsen harus memiliki strategi dalam melakukan pemasaran suatu produk.
Karena strategi merupakan hal yang terpenting dalam suatu usaha yang
menentukan kemana arah tujuan suatu perusahaan untuk berkembang.

Perlunya penerapan analisis lima kekuatan porter ( Porter’s Five Forces Analysis)
merupakan alat yang sederhana namun sangat bermanfaat untuk mengetahui letak
kekuatan suatu perusahaan dalam menghadapi situasi persaingan di dalam dunia
bisnis, didalam lima kekuatan porter sudah mencakup tentang apa yang berada di
dalam suatu perusahaan dari hambatan pendatang baru, daya tawar-menawar,
daya tawar-menawar pembeli, hambatan pada produk pengganti, serta persaingan
antar industri. Sehingga perusahaan akan terdorong untuk lebih aktif dalam

mengembangkan suatu usahanya untuk mencapai tujuan.

Kerangka Pikir

Ancaman
Pedatang Baru

Susu Kedelai
Ameer Essoya

KekuatanTawar
Pemasok
Ancamn Barang Lima Logika Standar
Pengganti Kekuatan Evaluasi ( )
Kriteria
Parter
Kekuatan Tawar ——
Dambhali l l Kinerja
—
ﬁ \ /
I:F:ersalrrl]gan Strategi Efektifitas
eru§a _aan Pemasaran
\ Qrinnic )y

Gambar 1. Kerangka Pikir Analisis Lima Kekuatan Porter Usaha Ameer Essoya
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BAB Il
METODE PENELITIAN

3.1. Waktu dan Tempat Penelitian

Penelitian ini dilaksanakan pada bulan Februari 2020 hingga Maret 2020,
yang berlokasi di Kelurahan Bolotadaa Barat Kecamatan Sipatana Kota
Gorontalo. Peneliti mengambil lokasi tersebut karena terdapat industri yang
memanfaatkan kedelai untuk diolah menjadi susu yaitu Ameer Essoya. Peneliti ini
ingin mengetahui strategi usaha yang telah diterapkan dalam industri tersebut
analisis lima kekuatan porter (porter’s five forces).

3.2. Jenis dan Sumber Data

Data yang digunakan penulis dalam penelitian ini yaitu data primer dan data
sekunder:

a. Data primer merupakan data yang di dapatkan secara langsung. Dalam
penelitian ini, data diperoleh dari pemilik dan karyawan Ameer Essoya
sebagai narasumber (informan). Informasi yang telah di peroleh digunakan
sebagai bahan pendukung serta pengetahuan dalam analisis dalam
melakukan penelitian.

b. Data sekunder merupakan data yang diperoleh dari pengarsipan suatu
dokumen atau jejak hasil perkembangan suatu usaha yang di ambil dari
narasumber atau media yang di publikasikan. Data sekunder akan

diperoleh juga melalui industri Ameer Essoya.
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3.3. Informan Penelitian

Penelitian ini menggunakan metode kualitatif dengan unit penelitian Ameer
Essoya. Adapun informan pada penelitian ini yaitu pemilik usaha beserta
karyawan. Metode pemilihan informan menggunakan metode bola salju
(snowball), dimana informasi digali dari sumber pertama, dan jika belum
mendapatkan informasi yang cukup maka akan dilakukan wawancara lagi kepada
informasi yang lain berdasarkan informasi dari informan pertama, hingga peneliti

mendapatkan informasi yang cukup dan sinkron dalam penelitian ini.

3.4. Teknik Pengumpulan Data

Pengumpulan data dalam melakukan penelitian ini dilakukan dengan

menggunakan metode ovservasi, dan wawancara mendalam yakni sebagai berikut:

a. Observasi
Metode observasi merupakan pengamatan secara langsung untuk
mengetahui fakta yang terjadi di lapangan. Dalam Pengamatan penelitian
ini dilakukan di Ameer Essoya JI. Poowo Kelurahan Bolotadaa Barat
Kecamatan Sipatana Kota Gorontalo. Tujuan observasi untuk mengetahui
kondisi lapangan sehingga mempermudah peneliti dalam menyusun
skripsi.

b. Wawancara Mendalam
Adapaun wawancara mendalam vyaitu dimana peneliti dan responden
bertatap muka langsung dalam wawancara yang dilakukan secara detail.

Diharapkan melalui wawancara mendalam, perolehan informasi dari
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responden mengenai suatu masalah yang diteliti dapat lebih mendetail
dimana biasanya informasi seperti ini tidak dapat terungkap melalui
penggunaan teknik kuesioner pada wawancara disusun dengan

menggunakan teori Analisis Lima Kekuatan Porter dan Logika Evaluasi.

3.5. Metode Analisis Data

Data yang diperoleh melalui wawancara kemudian akan direkam dengan
perekam suara (voice recorder).Penelitian ini menggunakan analisis data model
Miles and Huberman yang merupakan penelitian kualitatif yang dilakukan pada
saat pengumpulan data berlangsung. Jika jawaban yang diberikan narasumber
dianalisis belum memuaskan maka peneliti akan mengajukan pertanyaan lagi, ke
tahap tertentu sampai dengan mendapatkan jawaban yang dianggap sudah jenuh.
Peneliti menerapkan model Analisis Lima Kekuatan Porter (Porter’s five Forces
analysis) yang diperlukan oleh suatu perusahaan untuk menghadapi dunia bisnis
yaitu:

1. Ancaman pendatang baru ( kebutuhan modal, loyalitas pelanggan, hak

paten untuk merek dagang, teknologi tinggi dan kebijakan pemerintah).

2. Kekuatan tawar menawar pemasok (pasar pemasok, produk pemasok).

3. Kekuatan tawar menawar pembeli (informasi produk, biaya beralih

produk, pangsa pasar pembeli).

4. Ancaman produk pengganti.

5. Persaingan antar perusahaan atau industri (jumlah pesaing, pertumbuhan

industri, biaya tetap, dan diferensiasi produk yaitu proses pembedaan

suatu produk untuk lebih menarik).
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Adapun untuk mengevaluasi strategi pemasaran konsinyasi susu Essoya,

akan digunakan metode Logika evaluasi yakni dengan memetakan kriteria dan

standar dalam bentuk tabel, lalu mengevaluasi kinerja pemasaran Susu Essoya.

Hasil dari pengambilan data lalu dituangkan dalam bentuk narasi, lalu diolah

dengan memilah sesuai tema penelitian untuk mengambil bagian yang relevan

dengan penelitian ini yakni analisis strategi usaha dan evaluasi pemasaran

konsinyasi susu kedelai Ameer Essoya.

3.6. Definisi Operasional

1.

Ameer Essoya Natural merupakan industri kecil yang dimiliki
perseorangan yang telah memproduksi susu kedelai yang berlokasi di Jl
Poowo Kelurahan Bolotadaa Barat Kecamatan Sipatana Kota Gorontalo.
Susu Essoya Natural merupakan produk olahan yang berbahan dasar
kedelai.

Strategi pemasaran merupakan suatu respon secara terus menerus yang di
lakukan dengan analisis kekuatan, kelemahan, peluang, ancaman dalam
setiap komponen terdapat distribusi, harga, promosi.

Pemasaran yaitu sebuah proses manajerial suatu individu atau suatu
kelompok untuk mencapai tujuan yang diinginkan dengan menciptakan
suatu barang dan pertukaran timbal balik barang dan nilai dengan orang
lain. Atau bisa dikatakan sebagai proses mengalirnya produk yang siap

konsumsi dari produsen sampai kepada konsumen.
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10.

Lima Kekuatan Porter yaitu suatu alat yang mempunyai manfaat untuk
mengetahui letak kekuatan suatu perusahaan dalam menghadapi situasi
persaingan di dalam dunia bisnis.

Logika Evaluasi adalah penentuan suatu Kriteria yang menjadi pegangan
suatu usaha dan standar suatu produk yang telah ditetapkan. Serta
membandingkan antara keduanya untuk melihat seberapa baik kriteria
dan kerjanya.

Ancaman bagi pendatang baru terhadap tingginya biaya yang harus
dikeluarkan, perlunya loyalitas terhadap pelanggan, perlunya hak paten
suatu merek untuk dapat dikenal oleh pelanggan, serta kebijakan
pemerintah merupakan salah satu hambatan yang paling sering di hadapi
oleh industri karena adanya revisi suatu kebijakan.

Kekuatan tawar menawar pemasok menjadi salah satu ancaman buat
perusahaan apalagi jika tidak ada pengganti pemasok lain.

Ancaman produk penganti yaitu adanya industri yang memperoduksi
barang serupa dengan produk kita namun dengan harga yang lebih murah
kualitas sama atau bahkan lebih bagus dari barang yang aslinya.
Persaingan antar industri datang untuk merebutkan pangsa pasar, dan
merebutkan konsumen untuk menjadi pelanggan berbagai cara dilakukan

untuk menarik perhatian pelanggan.
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BAB IV
HASIL DAN PEMBAHAAN

4.1. Gambaran Umum Tempat Usaha Penelitian Susu Ameer Essoya

Usaha rumahan Ameer Essoya merupakan usaha yang bergerak dibidang
minuman yang menggunakan bahan dasar kedelai untuk pembuatannya. Usaha
ameer essoya berada di Kelurahan Bolotadaa Barat Kecamatan Sipatana Kota
Gorontalo.

Usaha Ameer Essoya dirintis atau didirikan pada tahun 2012 yang
memanfaatkan sebagian dari lahan rumahnya untuk dibangun sebuah bangunan
untuk dijadikan tempat usaha. Tempat tersebut digunakan untuk proses produksi
sampai dengan proses pengemasan. Selain susu kedelai Ameer Essoya juga
memproduksi kopi bubuk organik yang sama-sama dipasarkan di kota Gorontalo.
Awal mula usaha tersebut dibuat Ameer Essoya hanya dibuat bersama istrinya dan
modal yang di pakai adalah modal pribadi, seiring berjalannya waktu usaha
tersebut telah dikenal oleh masyarakat sehingga membuat usaha tersebut semakin
berkembang. Cukup tingginya permintaan dari masyarakat sehingga modal yang
dimiliki tidak cukup untuk menambahkan bahan-bahan untuk di produksi sesuai
dengan permintaan masyarakat untuk itu Ameer Essoya memutuskan untuk
menerima tawaran penambahan modal dari BUMN yang programnya ditujukkan
untuk UKM (Usaha Kecil Menenggah) setelah mengikuti program tersebut
Ameer Essoya mampu menggelola usahanya untuk terus berkembang. Selain
modal, karyawan juga di butuhkan oleh Ameer Essoya untuk membantu usahanya

tersebut dan saat ini Ameer Esssoya mempunyai lima orang pekerja yang
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mempunyai tugas masing-masing dari proses penggolahan sampai proses
pemasaran produk. Kunci dari keberhasilan, kelancaran dalam suatu usaha tidak
lepas dari peran dan strategi pemilik usaha itu sendiri. Ameer Essoya memiliki
peranutama dalam pemilihan bahan baku sampai dengan turun langsung untuk
ikut serta dalam pengantaran produk, selain itu Ameer Essoya juga melakukan
promosi untuk produk yang dijualnya hal tersebut dilakukan agar Ameer Essoya
agar dapat mengetahui kekurangan dan keinginan para konsumen terhadap produk

yang dijualnya.

4.2. Analisis Penerapan Lima Kekuatan Porter Olen Ameer Essoya Dalam
Usahanya
Menurut Candra (2013) menganalisis kondisi usaha dalam menerapkan
analisis porter yang mempunyai fungsi untuk mengetahui lingkuangan sekitar
usaha dari lima kekuatan, yaitu ancaman pendatang baru, kekuatan tawar
menawar pemasok, kekuatan tawar menawar pembeli, ancaman produk pengganti,

dan persaingan antar perusahaan.

1. Ancaman Pendatang Baru Bagi Usaha Ameer Essoya
Usaha yang saat ini dijalani olen Ameer Essoya cukup rentan untuk
masukknya pendatang baru karena usaha ini mudah masuk di pasaran dan
masyarakat karena dari bahan bakunya yang terbilang tidak sulit
didapatkan serta proses pengolahannya yang mudah tidak perlu
membutuhkan keahlian khusus untuk membuat suatu produk. untuk itu,
banyak para pelaku usaha yang tertarik untuk membuat makanan dan

minuman dari bahan baku kedelai. Sedangkan untuk usaha yang saat ini
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perlu di waspadai oleh usaha Ameer Essoya yang menggunakan bahan
baku sama yaitu usaha produksi tahu dan tempe karena olahan produk
tersebut cukup banyak diminati para konsumen. Namun untuk saat ini
Ameer Essoya masih mampu bertahan untuk mengembangkan usahanya,
walaupun saat ini cukup banyak pelaku usaha yang tertarik untuk
menggolah bahan baku tersebut untuk mendapatkan penghasilan.

Kekuatan Tawar Menawar Pemasok

Kedelai merupakan bahan baku yang saat ini digunakan oleh usaha Ameer
Essoya karena bahan baku tersebut mudah didapatkan sehingga daya tawar
dari pemasok cukup rendah. Saat ini usaha Ameer Essoya memiliki dua
tempat untuk dijadikan sebagai pemasok bahan baku yang pertama bahan
baku didapatkan dari pasar dan kedua langsung ke petani dengan harga
yang cukup murah. Sehingga Ameer Essoya memiliki kekuatan untuk
memasok bahan baku dan tidak perlu khawatir untuk kelangsungan
usahanya.

Kekuatan Tawar Menawar Pembeli

Kandungan yang terdapat di dalam susu kedelai memiliki banyak manfaat
yang dibutuhkan oleh tubuh. Untuk itu cukup banyak usaha yang telah
menawarkan produk yang sama bahkan ada juga yang menawarkan
makanan dan minuman dengan bahan baku yang sama dengan harga yang
yang cukup relatif dan terjangkau untuk itu kekuatan tawar menawar
konsumen sangat berpengaruh untuk kelancaran suatu usaha, konsumen

juga menjadi laba terbesar bagi usaha serta sebagai kontribusi yang cukup
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banyak untuk jumlah penjualan. Usaha Ameer Essoya cukup banyak
memiliki konsumen dari anak-anak sampai dengan lansia yang dapat
memberikan laba besar untuk usahanya, cukup banyaknya minat para
konsumen untuk selalu mengonsumsi produk tersebut dikarena menurut
para konsumen kualitas yang di berikan oleh usaha Ameer Essoya itu
bagus dari proses penggolahan, penyimpanan sampai dengan pemasaran.
Dalam proses produksi tanpa bahan pengawet dan pewarna sehingga di
jamin kwalitas produk baik karena sudah tercantum tanggal kadaluarsa dan
poroduk hanya mampu bertahan selama satu minggu setelah proses
produksi. Produk yang di pasarkan relatif murah yaitu dengan harga Rp
10.600,00 ( Sepuluh Ribu Enam Ratus Rupiah ) isi dalam satu botol
sebanyak 600 ml.

Strategi Ameer Essoya untuk dapat mengetahui apa yang di sukai oleh
para konsumen serta mencari tahu kepuasan para konsumen terhadap
produknya. Untuk itu, produk Ameer Essoya cukup diminati oleh
masyarakat karena produk tersebut dapat di konsumsi anak-anak sampai
dengan lansia.

Selaku pemilik usaha Ameer Essoya selalu meluangkan waktu turun
langsung untuk melakukan promosi kepada masyarakat. Oleh karena itu
hubungan antara pelaku usaha dengan konsumen harus terus di
pertahankan dengan baik untuk meningkatkan loyalitas dan kepuasan para

konsumen.
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4. Ancaman Produk Pengganti

Ketertarikan konsumen dengan produk baru yang sedang beredar
menjadi salah satu pesaing berat Ameer Essoya karena banyak produk
pengganti olahan dari kedelai yang tersedia di wilayah Gorontalo sehingga
konsumen lebih mudah mendapatkan produk-produk yang diinginkan.

Produk yang menjadi ancaman usaha Ameer Essoya saat ini yaitu
produk dari ABC Sari Kedelai dengan harga Rp 5.500,00 ( Lima Ribu
Lima Ratus Rupiah ) dengan isi dalam satu kemasan 250 ml,Naraya Soya
botol dengan harga Rp 5.600,00 ( Lima Ribu Enam Ratus Rupiah ) dengan
isi dalam satu botol 320 ml, dan Starway Soya Bean dengan harga Rp
5.600,00 ( Lima Ribu Enam Ratus Rupiah ) dengan isi dalam satu botol
330 ml Yang sama-sama menggunakan bahan baku kedelai. Produk
tersebut memiliki kekuatan cukup tinggi untuk pemasaran dikarenakan
produk yang dapat bertahan lama dengan pengolahan dengan cara modern
dan melalui tahap pasteurisasi atau pemanasan dalam waktu singkat dan
pengemasan serta penyimpanan sudah menggunakan alat moderen
sehingga produk tersebut dapat menyebar di seluruh Indonesia.
Sedangkan untuk produk Ameer Essoya belum bisa keluar dari wilayah
Gorontalo dikarenakan produk tersebut tidak mampu bertahan lama dan
cepat rusak. Kerusakan produk yang cepat dikarenakan dalam proses
pengolahan produk tersebut masih dengan cara manual, pengemasan
secara manual, pelabelan secara manual dan pemasaran pun masih

menggunakan cara manual. Walaupun proses produk yang dimiliki Ameer
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Essoya masih manual akan tetapi usaha tersebut mampu bersaing di harga
produk yang murah serta dengan isi yang cukup banyak.

Selain itu Ameer Essoya juga melakukan strategi untuk menarik pelanggan
agar tetap bertahan untuk tetap memilih produknya yaitu dengan
memberikan harga yang cukup murah yaituRp 8.000 (Delapan Ribu
Rupiah) dengan pembelian jumlah banyak dalam pembelian secara
langsung ke tempat usaha Ameer Essoya. Menurut pemilik usaha Ameer
Essoya yang secara langsung menayakan kepada konsumen yang telah
mengkonsumsi produknya bahwa produk dari Ameer Essoya masih lebih
enak, segar, karena produk tersebut tanpa mengunakan bahan pewarna dan
pengawet, karena itu lah yang menjadi alasan para konsumen untuk selalu
mencari produknya jika habis terjual di pasaran. Kualitas dan harga
tersebut menjadi salah satu nilai lebih untuk usaha Ameer Essoya
dibandingkan dengan produk lain.

. Persaingan Antar Perusahaan.

Persaingan antar perusahaan yang sejenis merupakan ancaman
terbesar bagi usaha Ameer Essoya karena sudah banyak perusahaan atau
usaha yang sudah berdiri lebih dahulu serta memiliki nama di
bandingankan dengan usaha Ameer Essoya.

Persaingan antar usaha yang saat ini menjadi pesaing Ameer Essoya
yaitu produk Naraya Soya botol yang diproduksi oleh PT. Maxmaster
Indonesia yang berlokasi di Deli Serdang,produk Starway Soya Bean yang

diproduksi oleh PT. Malindo Sukses yang berlokasi di Tangerang, dan
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produk ABC Sari Kedelai yang diproduksi oleh PT. Heinz ABC Indonesia
yang berlokasi di Jakarta sedangkan untuk saat ini produk minuman yang
menggunakan bahan baku kedelai yang diproduksi di Gorontalo belum ada
selain usaha Ameer Essoya.

Strategi yang dilakukan oleh usaha Ameer Essoya untuk tetep
bertahan dalam usahanya untuk bersaing dengan usaha lain yang
produknya sudah beredar di Gorontalo dengan menggutamakan kuwalitas
didalam produk tersebut sehingga Ameer Essoya mampu bertahan dalam

penjualan dan pemasaran produknya.

Usaha Ameer Essoya saat inimemiliki kekuatan untuk dapat mengontrol
datangnya ancaman pendatang baru, kekuatan tawar menawar pemasok, kekuatan
tawar menawar pembeli,dan ancaman produk pengganti kemudian yang menjadi
hambatan untuk berkembangnya usaha Ameer Essoya dalam lima kekuatan porter

yaitu persaingan antar perusahaan.

Lima kekuatan porter yang saat ini diterapkan oleh usaha Ameer Essoya
cukup efektif untuk usahanya karena Ameer Essoya dapat mengetahui bagian

mana yang menjadi hambatan untuk usahanya terus berkembang.
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4.2. Evaluasi Efektifitas Pemasaran Produk

4.3.1. Hasil Penjualan Produk di Dua Puluh Titik Lokasi Pemasaran

. . Bulan
No Titik Penjualan 1 > 3 i 5 5§ 7 3 9 10 11 D Rata-rata
1 Madura4l 72 97 69 92 20 50 52 74 114 67 99 75 73
2 HbJassin 109 85 107 102 52 27 48 75 93 79 105 60 79
3 HbJassin 551 76 19 50 69 19 19 45 45 76 41 54 97 51
4 Hybrid Nani Wartabone 141 54 50 53 66 26 0 54 54 71 87 79 61
5 Jalan Dua Susun 130 46 114 71 71 26 26 107 108 95 95 78 81
6 AaWahab 0O 48 43 0 0 0O 0 O 0 0 0 0 8
7  AaWahab 38 102 116 76 74 59 54 53 90 93 78 93 91 82
8 Palma 76 91 95 70 49 27 27 36 65 48 83 091 63
9  AaWahab Telaga Biru 68 30 66 40 22 0 20 59 52 67 67 80 48
10 Baso Bobihoe 40 50 50 20 O O 20 38 51 21 15 15 27
11  Aloe Saboe 82 45 41 25 72 20 O 15 52 101 102 116 56
12 Pertiwi 57 93 53 49 34 41 0 71 35 41 56 75 50
13 M Thayeb Gobel 110 71 61 53 69 26 24 97 72 95 76 120 73
14  Raja Eyato 2 33 53 45 40 24 16 0 15 46 28 50 44 33
15 Madura 83 101 104 63 88 49 50 54 99 99 71 125 43 79
16 Rambutan 44 57 25 20 25 25 41 20 41 72 55 65 41
17  Jendral Sudirman 0 0O 8 58 45 21 20 81 47 24 100 54 44
18 Hb Jassin 417 81 84 63 68 41 26 50 47 38 36 50 65 54
19 Jendral Katamso 45 94 66 52 39 27 21 54 91 91 99 124 67
40
20 Kalimatan 28 54 27 47 20 41 16 40 52 24 58 77

Tabel 1. Hasil penjualan Ameer Essoya Di 20 titik.
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Tabel 1 (Satu) merupakan data yang telah diambil dari dua puluh titik lokasi
penjualan sistem pemasaran konsinyasi pada usaha Ameer Essoya yang telah
tersebar di kota Gorontalo. Pada tabel menunjukkan dimana hasil penjualan
tertinggi terdapat pada titik lokasi nomor 7 (Tujuh) yaitu Aa Wahab 38. Pada awal
bulan di lokasi tersebut cukup tinggi untuk penjualannya. namun, pada
pertengahan bulan Mei, Juni, Juli penjualan Ameer Essoya mengalami penurunan,
akan tetapi penurunan penjualan produk tersebut masih bisa dikatakan aman
karena, penurunan tersebut tidak bertahan lama. Masuk pada bulan Aguatus
sampai dengan akhir tahun produk tersebut kembali mengalami kenaikan yang
cukup tinggi untuk penjualannya, bisa dilihat dari setiap bulannya produk yang
dijual selalu konsisten walaupun dipertengahan bulan ada penurunan nanum tidak
begitu banyak sehingga tidak mempengaruhi target yang telah ditetapkan oleh
usaha tersebut. Dapat di katakan tinggi karena dari dua puluh titik lokasi hanya di
titik lokasi Aa Wahab 38 dengan rata-rata sebanyak 82 ( Delapan Puluh Dua ).

Cukup tingginya hasil penjualan produk sehingga pendapatan yang diperoleh
Ameer Essoya cukup tinggi dan pendapatannya selalu konsisten. Konsintenya
penjualan produk tersebut di pengaruhi juga oleh lokasi yang cukup srategis yang
berada di dekat jalan raya dan pemukiman masyarakat sehingga memudahkan
para konsumen untuk berbelanja di lokasi tersebut.

Sedangkan untuk titik lokasi penjualan terendah terdapat pada lokasi titik
lokasi nomor 6 ( Enam ) yaitu Aa Wahab dapat dilihat pada tabel bahwa pada
awal bulan Januari tidak ada produk yang dapat dijual, masuk pada bulan Februari

dan Maret baru ada produk yang dapat dijual. Namun, produk yang dijual tidak
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begitu banyak dan tidak mampu bertahan lama pada bulan-bulan berikutnya
karena masuk pada bulan April produk tersebut telah kosong kembali kekosongan
produk tersebut berlangsung sampai dengan akhir tahun bulan Desember.

Dikatakan rendah karena dari dua puluh titik lokasi rata-ratanya hanya
memperoleh 8 ( Delapan ) Terjadinya ketidak konsistennya penjualan produk di
akibatkan oleh lokasi yang cukup jauh dari pemukiman masyarakat dan terlalu
dekat dengan pertokoan, rumah makan dan toko sembako karena hal tersebut lah
yang mengakibatkan penjualan rendah setiap bulannya.

Menurut Murdifin (2019) wilayah pemasaran cukup menentukan dalam

meningkatkan penjualan.
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4.3.2.Kinerja dan Standar yang telah ditetapkan oleh usaha Ameer Essoya

Kinerja Bulanan diatas 100%

No Titik Penjualan Standar 1 > 3 4 5 5 7 3 9 10 11 B
1 Madura 41 73 99 133 95 126 28 68 71 101 156 92 136 103
2 HbJassin 79 138 108 135 129 66 34 61 95 118 100 133 76
3 HbJassin 551 51 149 37 98 135 37 37 88 88 149 80 106 190

Hybrid Nani
4 61 231 89 82 87 108 43 0 89 89 116 143 130
Wartabone
5 Jalan Dua Susun 81 160 57 141 88 88 32 32 132 133 117 177 96
6 AaWahab 8 0 600 538 0 0 0 0 0 0 0 0 0
7 AaWahab 38 82 124 141 93 90 72 66 65 109 113 95 113 110
8 Palma 63 121 144 151 111 78 43 43 57 103 76 132 144
9o 22 :Vahab Telaga 48 142 63 138 8 46 0 42 123 108 140 140 167

10 Baso Bobihoe 27 148 185 185 74 0 0 74 141 189 78 56 56
11 Aloe Saboe 56 146 80 73 45 129 36 0 27 93 180 182 207
12 Pertiwi 50 114 186 106 98 68 82 0 142 70 82 112 150
13 M Thayeb Gobel 73 151 97 84 73 95 36 33 133 99 130 104 164
14 Raja Eyato 2 33 100 161 136 121 73 48 0 45 139 85 152 133
15 Madura 83 79 128 132 80 111 62 63 68 125 125 90 158 54
16 Rambutan 41 107 139 61 49 61 61 100 49 100 176 134 159
17 Jendral Sudirman 44 0 0 182 132 102 48 45 184 107 55 227 123
18 Hb Jassin 417 54 150 156 117 126 76 48 93 87 70 67 93 120
19 Jendral Katamso 67 67 140 99 78 58 40 31 81 136 136 148 185
20 Kalimatan 40 70 135 68 118 50 103 40 100 130 60 145 193

Tabel 2.Kinerja penjualan bulanan Ameer Essoya di 20 titik
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Pengolahan data pada tabel 2 (Dua) dengan menggunakan rumus untuk menentukasi
lokasi penjualan sistem pemasaran konsinyasi yang konsisten dan tidak konsisten dalam
penjualan dengan standar yang telah ditetapkan oleh Ameer Essoya.

Kinerja Setiap Bulannya x 100%o

Standar

Setelah pengolahan data terdapat tiga titik lokasi tertinggi dan satu titik lokasi terendah
dari dua puluh titik lokasi penjualan. Untuk Lokasi pertama berada di Indomaret Hb Jassin
yang selalu konsisten dalam menjual produk di atas 100% (Seratus) persen dari target yang
ditetapkan oleh usaha Ameer Essoya sebanyak 79 (Tujuh Puluh Sembilan) botol dalam setiap
bulannya. Dalam dua belas bulan Ameer Essoya mampu menjual produk sebanyak tujuh kali
di atas 100% (Seratus) persen dan tiga kali di bawah 70% (Tujuh Puluh) persen hal tersebut
berlangsung secara konsisten setiap bulannya.

Lokasi kedua berada di Indomaret Palma yang selalu konsisten dalam menjual produk
di atas 100% (Seratus) persen dari target yang ditetapkan oleh usaha Ameer Essoya sebanyak
63 (Enam Puluh Tiga) botol dalam setiap bulannya. Dalam dua belas bulan Ameer Essoya
mampu menjual sebanyak tujuh kali di atas 100% (Seratus) persen dan tiga kali di bawah
70% (Tujuh Puluh) persen hal tersebut berlangsung secara konsisten setiap bulannya.

Lokasi ketiga berada di Indomaret Raja Eyato 2 yang selalu konsisten dalam menjual
produk di atas 100% (Seratus) persen dari target yang ditetapkan oleh usaha Ameer Essoya
sebanyak 33 (Tiga Puluh Tiga) botol dalam setiap bulannya. Dalam dua belas bulan Ameer
Essoya mampu menjual sebanyak tujuh kali di atas 100% (Seratus) persen dan tiga kali di
bawah 70% (Tujuh Puluh) persen hal tersebut berlangsung secara konsisten setiap bulannya.
Sementara untuk titik lokasi terendah berada di Aa Wahab dalam penjualan produk hanya
mampu bertahan selama dua bulan dari standar yang telah ditetapkan oleh usaha Ameer
Essoya sebanyak 8 (Delapan) botol. walaupun selama bulan Februari dan Maret dapat
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menjual produk di atas 100% (Seratus) persen namun, untuk bulan-bulan berikutnya 0 (Nol)
produk yang di jual dan itu berlangsung cukup lama sampai dengan akhir tahun.

Usaha Ameer Essoya jika dilihat dari keterangan di atas bahwa usaha tersebut cukup
efektif untuk usaha Ameer Essoya karena usaha tersebut mempuyai peluang untuk maju dan
dapat berkembang. Dapat di katakana efektif dan berkembang dikarenakan dari hasil
penjualan selalu konsinten lebih tinggi di bandingkan dengan penjualan yang tidak konsinten

dari standar yang telah di tetapkan oleh usaha Ameer Essoya.

4.3.3. Pemasaran Susu Ameer Essoya di Dua Puluh Titik Lokasi.

Pemasaran Susu Ameer Essoya
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Gambar 1. Hasil olah data penjualan susu Ameer Essoya sistem pemasaran konsinyasi dari
yang tertinggi sampai dengan yang terendah.

Setelah pengolahan data pemasaran Ameer Essoya di dua puluh titik lokasi penjualan
dari yang tertinggi sampai dengan yang terendah telah diperoleh hasil pemasaran tertinggi
berada di titik penjualan 1 (Satu) yang sudah mencapai 990 (Sembilan Ratus Sembilan Puluh)
botol sedangkan untuk pemasaran terendah terdapat di titik penjualan 20 ( Dua Puluh) yang

hanya mencapai 125 (Seratus Dua Puluh Lima) botol.
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4.3.4. Pemasaran Setiap Bulan
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Gambar 2. Penjualan produk Ameer Essoya sistem konsinyasi setiap bulan

Setelah pengolahan data pemasaran setiap bulannya untuk mengetahui bulan apa saja
yang mengalami kenaikan dan penuruan telah diperoleh hasil pemasaran tertinggi berada
pada bulan Januari karena awal tahun dan bulan pertama sehingga cukup banyaknya
permintaan selain awal bulan kenaikan dan permintaan tertinggi berada pada bulan Desember

cukup tinggi dibadingkan dengan bulan Januari.

Sedangkan untuk pemasaran terendah ada pada bulan Juni penurunan terjadi karena di
pengaruhi oleh masa berakhirnya bulan Ramadhan dan menjelang libur panjang untuk
menyambut hari raya Idul Fitri. Penurunan produk berlangsung sampai dengan akhir bulan
Juli dan mulai normal kembali pada bulan Agustus dan stabil kembali sampai dengan bulan
Desember. Agar pemasukan pada setiapbulannya tetap stabil maka Ameer Essoya melakukan

strategi dengan menambah varian rasa yaitu coklat, moka dan kemasan baru untuk menarik
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para konsumen untuk membeli dan mengonsumsi produk. Pertiwi (2019) mengatakan dalam
proses penambahan varian rasa pada produk dan kemasan yang baru sangat penting dalam

penjualan produk.
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BAB V
KESIMPULAN DAN SARAN

5.1. Kesimpulan

Berdasarkan hasil dan pembahasan mengenai Analisis Strategi Usaha Dan Pemasaran
Model Konsinyasi Pada Produk Susu Kedelai Essoya di Kota Gorontalo dapat disimpulkan
yaitu sebagai berikut :

1. Penerapan strategi yang saat ini di terapkan oleh Ameer Essoya yaitu dengan
melakukan promosi secara langsung, serta membuat varian rasa dan bentuk kemasan
yang baru yang berbeda dengan produk yang pertama dikeluarkan. Saat ini Ameer
Essoya sudah memiliki 3 (Tiga) varian rasa hal itu dilakukan untuk menarik para
konsumen untuk dapat terus membeli dan selalu menikmati produknya.

2. Strategi pemasaran konsinyasi yang saat ini diterapkan oleh usaha Ameer Essoya
sudah efektif untuk perkembangan usahanya. Karena dengan sistem pemasaran
konsinyasi Ameer Essoya dapat mengontrol terjadinya kerugian jika lokasi pemasaran
mengalami kegagalan. Pemasaran yang saat ini dilakukan oleh Ameer Essoya cukup
luas karena sudah tersebar di enam puluh titik lokasi di Provinsi Gorontalo. Selain itu,
lima kekuatan porter yang sekarang di terapkan di dalam usaha Ameer Essoya sangat
membantu untuk berkembangnya suatu usaha kareana dengan penerapan itu Ameer
Essoya dapat mengetahui dimana kekuatan dan kelemahan yang di alamai oleh usaha
Ameer Essoya dan saat ini kekuatan yang di miliki oleh usaha tersebut adalah
mengontrol datangnya ancaman pendatang baru, kekuatan tawar menawar pemasok,
kekuatan tawar menawar pembeli, dan ancaman produk pengganti kemudian yang
menjadi hambatan atau kelemahan usaha Ameer Essoya untuk berkembang dalam

usahanya yaitu persaingan antar perusahaan.
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5.2. Saran

1. Diharakan kepada usaha Ameer Essoya dapat memaksimalkan strategi penjualan
utamanya melalui promosi, serta memaksimalkan potensi pada titik pemasaran yang
dapat memberikan hasil penjualan yang tinggi.

2. Untuk para peneliti yang ingin meneliti mengenai masalah strategi pemasaran model
konsinyasi agar dapat dijadikan sebuah bahan referensi dan bahan perbandingan untuk

melakukan penelitian.
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Lampiran 1. Panduan Kuesioner Penelitian Lima Kekuatan Porter dalam Strategi Pemasaran

Ameer Essoya

Ancaman Pendatang Baru

1. Pernahkah anda mendengar bahwa ada orang lain (calon competitor) yang tertarik
untuk usaha yang serupa?

2. Apakah usaha tersebut membutuhkan keterampilan khusus sehingga orang lain
tidak dapat membuat usaha tersebut?

3. Apakah usaha anda membutuhkan modal yang besar untuk usaha tersebut?

Kekuatan Pemasok

1. Apakah jumlah pemasok banyak?

2. Apakah bahan baku yang dibutuhkan selalu tersedia dengan kebutuhan anda?

3. Apakah anda memiliki kekuatan untuk menentukan harga beli bahan baku dari
pemasok tersebut?

4. Apakah akibatnya jika berpindah ke pemasok lain?

Kekuatan Pembeli

1. Apakah pembeli untuk produk anda sudah banyak?

2. Sejauh mana anda mengetahui kesukaan konsumen terhadap produk anda?

3. Apakah anda memiliki pembeli beragam, atau apakah anda hanya bergantung
terhadap satu jenis pembeli?

Ancaman Pengganti

1. Apakah ada produk yang serupa yang anda rasa sebagai competitor walaupun
produk tersebut bukan produk susu kedelai?

2. Pernahkah anda mendengar konsumen mencari produk anda, jika produk tersebut
habis terjual?

3. Apakah ada produk yang serupa yang harganya lebih murah dari produk anda?
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V. Persaingan Antar Industri
1. Apa ada produk yang sama dengan usaha anda?
2. Jika iya, sejauh mana anda mengetahui usaha tersebut?
Lampiran 2. Panduan KuesionerEvaluasi Efektifitas Pemasaran Produk dengan menggunakan

logika evaluasi. Kriteria yang digunakan adalah jumlah produk yang terjual perbulan.

No | Alamat Standar | Kinerja | Rasio | Interpretasi

10

11

12

13
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14

15

16

17

18

19

20

Dokumentasi

Foto 1 Produk Susu Essoya
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Foto 4 Bersama pemilik produk Susu Essoya
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