BAB IV

PAPARAN DAN PEMBAHASAN DATA HASIL PENELITIAN

4.1. Paparan Data Hasil Penelitian
4.1.1. Sgjarah Perusahaan

Sebagai negara agraris salah satu sumber dan ipotdosesia adalah
sektor pertanian, yang merupakan sektor yang patloginan dan tulang
punggung di dalam perekonomian indonesia. Upayaingkatan dan
penganekaragaman teknologi pertanian terus medénmugkatkan secara intensif
dan berencana, baik secara tradisional maupunasetatern.

Keanekaragaman jenis pertanian dan cara-cara laéagodapat dinikmati
oleh wisatawan nusantara maupun mencanegara. Meskgmpir buah nasional
potensial untuk dikembangkan dan dapat bersaingatebuah import, namun
ada bebarapa jenis buah yang memiliki keungguleseneiri seperti buah apel,
salak, dan jeruk. Apel merupakan salah satu jen&hb/ang sangat berpotensi
dikembangkan di wilayah indonesia, karena apel ned@m memiliki rasa dan
aroma yang khas, serta kerenyahan yang khas plga.karena itu PT. Kusuma
Satria Dinasasri Wisatajaya mencoba berusaha mekaasafasilitas dan
pelayanan jasa Agrowisata khususnya dalam penyediaah segar setiap saat
berikut dengan fasilitas-fasilitas lainnya.

PT. Kusuma Satria Dinasasri Wisatajaya yang sdfiayq disebut PT.
Kusuma Agro Wisata berusaha menciptakan areal avidahgan fasilitas hotel

dengan wisata : agro apel, jeruk, agro sayur, tlawbkerry. PT. Kusuma Satria
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Dinasasri Wisatajaya adalah salah satu bentuk avigahg menonjolkan usaha
pertanian sebagai ciri yang kuat sekaligus dapatdoi@ing fungsinya sebagai
tempat wisata. Usaha ini mulai dirintis pada awaiun 1989 dan berusaha
merubah tanah yang berbatu kritis menjadi tanaly yaoduktif, secara umum
sangat sulit pengairannya dan hanya mengandalkaah chujan. Dengan
mengandalkan teknologi konservasi maka hamparaelet menjadi produktif
dengan menanam pohon apel seluas 10 hektar damn getuk 2,8 hektar.
Dimasa proses berdirinya PT. Kusuma Satria Dina¥éisatajaya pada dasarnya
hanya sebuah kebetulan tanpa adanya studi kelayakabalik.

Pada saat pohon apel dan jeruk berbuah dan stag dipasarkan maka
hambatan lain muncul yaitu mengenai hasil panerg y@anya tergantung dan
ditentukan oleh para tengkulak, terutama dalamhhaya apel dan jeruk. Untuk
mengatasi masalah tersebut pihak perusahaan kemuouiacari alternatif lain
agar produk yang dihasilkan bisa dipasarkan decgem memanfaatkan keadaan
daerah sekitar. Pada tanggal 21 mei 1992 dibuk&lelnma Agrowisata sebagai
obyek wisata yang dapat menyediakan buah segarkaitasan wisata petik apel
dan jeruk untuk umum. Agrowisata ini merupakan ksama wisata yang
menyediakan suatu lahan bercocok tanam dan paiawian dapat langsung
melihat cara pemeliharaan serta dapat memetik ségmatjsung di areal kebun.
4.1.1.1. Aspek Perusahaan

» Bentuk Hukum Perusahaan
PT. Kusuma Satria Dinasasri Wisatajaya Batu Malarggupakan salah

satu perusahaan yang bergerak dibidang jasa wigdtgpun bentuk hukumnya
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adalah Perseroan Terbatas dengan SIUP : 91-92/P3A2dII/97/P.1 dan TDP
13241600145 dibawah naungan Departemen Perindustria
» Legalitas Badan Usaha

Hotel Kusuma Agrowisata didirikan berdasarkan ijprinsip yang
dikeluarkan oleh Pemerintah Daerah Tingkat Il d&esurat ijin lokasi yang
dikeluarkan badan Pertanahan Nasional.

Disamping adanya ijin tersebut, juga dilakukanatagoordinasi tingkat
PEMDA bertempat di Badan Pertanahan Nasional Mayang dihadiri oleh :

= Kepala Desa

= Camat

= Disbun-Pariwisata

= Wakil Pemda: Bapeda Dan Dispeda

= Wakil Dari Badan Pertanahan.

Disusul dengan rapat koordinasi tingkat propinsmaiia semuanya
mengacu pada rencana umum tata ruang kota (RUTRIK) RDTRK yang
disesuaikan dengan lokasi untuk tahun 1986/1988/2009.
4.1.1.2. Lokas Dan L uas Perusahaan

PT. Kusuma Satria Dinasasri Wisatajaya ini terletaldalan Abdul Gani
Atas Batu Malang, tepatnya di desa pesanggrahamrakeln Ngaglik Batu
Malang.

Adapun faktor-faktor pemilihan lokasi tersebuteaa :
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» Letaknya strategis, berada di bawah kaki gunungdgaman,
sehingga memungkinkan didirikan obyek wisata. Danghm yang
sejuk dan panorama yang indah

» Kota batu merupakan obyek wisata khas yang adatdiMalang dan

mendapatkan perhatian dari wisatawan

Dekat dengan lokasi wisata lainnya

Terdapat fasilitas transportasi yang memadai

Tersedianya tenaga kerja yang mudah didapat

vV VYV VYV V¥V

Masih dimungkinkan di adakannya ekspansi usahakumiasa yang
akan datang.

PT. Kusuma Satria Dinasasri Wisatajaya ini beradsudtu lembah yang
dikelilingi panorama indah pegunungan Panderman li&it Tuyomerto serta
gunung Arjuno dan gunung Welirang nampak dikejaubdara. Di lokasi ini
terasa sejuk dengan cuata rata-rata 18-29 derajaiu€, dengan kelembaban
nisbi 79,75%, kecepatan angin berkisar 2,92 km/j&arena terletak pada
ketinggian 1000 meter di atas permukaan laut, detajen seluas 22,8 hektar.

Lokasi Kusuma Agrowisata ini dekat dengan lokasjetbwisata lainnya
seperti pemandian Selecta, pemandian air panag8atigraman Hutan Raya R.
Soerjo yang sekarang terkenal dengan nama Sumb&afAas Cangar, air terjun
Cuban Rondo, pemandian Sengkaling dan Telaga Mas,ydng paling dekat
sekali dengan pegunungan Panderman yang digunakak perkemahan dan

pendakian.
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4.1.1.3. Vis Dan Mis Perusahaan
Visi
Visi dari PT. Kusuma Dinasasri Wisatajaya Batu lalda“Wahana
Produktif Untuk Berpartisipasi Dalam Perkembangamnobisnis Dan Agrowisata
Di Indonesia, Agar Berdaya Guna Dan Berhasil Gueaaf& Optimal”
Misi
Misi dari PT. Kusuma Dinasasri Wisatajaya BatuladdMemberikan
Pelayanan Terbaik Bagi Pengunjung Dan Konsumen aSéfenciptakan
Hubungan Saling Menguntungkan Satu Sama Lain”
4.1.1.4. Struktur Organisasi Perusahaan
Struktur organisasi di Kusuma Agrowisata berditgdtsibel yang memiliki
pola gerak dinamis karena disesuaikan dengan kofepangan dan melihat
efektivitas dan efesiensi kebutuhan akan wewenamng tdnggung jawab demi
kelancaran operasional. Struktur organisasi di KesAgrowisata dibagi dalam
tiga devisi:
1. Devisi kusuma hotel
2. Divisi Kusuma Agrowisata
3. Divisi estate
4. Devisi industry
5. Devisi KAA
PT. Kusuma Agrowisata ini menggunakan bentuk sirubrganisasi garis
(lini) dimana pucuk pimpinan melimpahkan wewenarggkgpada satuan-satuan

dibawahnya dalam semua bidang kegiatan, dan bawahan
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mempertanggungjawabkan tugasnya kepada atasannyapuA bagan dari
struktur organisasi PT. Kusuma Satria Dinasasriatjaya Batu dapat dilihat
pada gambar di bawah ini:

Gambar 4.1
Struktur Organisasi PT. Kusuma Satria Dinasasri Wisatajaya Batu

[ DIREKTUR UTAMA ]

[ SEKRETARIS ]

[ GENERAL MANAJER ]
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(Sumber Data: PT. Kusuma Satria Dinasasri Wisatajaya Batu, 2011)
Berdasarkan struktur organisasi di atas, berikng$i dari masing-masing
lini dalam organisasi di Kusuma Agrowisata yaitu:
a. Direktur Utama
Merencanakan kegiatan, mengendalikan, mempertaggyabkan
kelancaran usaha, mengkoordinir dan mengawasi, &@&ah arahan,
mengangkat dan memberhentikan karyawan.

b. Sekretaris Direktur Utama
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Mengumpulkan, menyimpan dan melakukan estimasi was&émua
kegiatan atau jadwal dari direktur utama, serta gaext semua dokumentasi
penting yang pernah dilakukan.

c. General Manajer

Bertanggungjawab terhadap direktur utama dan metmlahrektur utama

untuk proses berjalannya semua kegiatan perusahaan.
d. Sekretaris General Manajer

Mengumpulkan, menyimpan dan melakukan estimasi was&émua
kegiatan atau jadwal dari general manajer, sertacaiat semua dokumentasi
penting yang pernah dilakukan.

e. Kepala Departemen Keuangan, Umum dan AdministkdsA|

Mengumpulkan dan menyimpan harta, melakukan estiniaaya,
membuat laporan keuangan, dan menentukan HPP produk

f. Kepala Departemen Budidaya Tanaman

Bertanggung jawab dalam melakukan pemeliharaamanaemusim dan

tahunan serta ekspansi lahan penanaman.
g. Kepala Departemen Trading

Bertanggung jawab atas pemeliharaan dan penjuatatulp serta pesanan
dari konsumen, bagian ini juga yang bertanggungalpwatas pendistribusian
produk segar.

h. Kepala Departemen Marketing
Memeriksapurchasing orde(PO) dan faktur jadi per satu minggu untuk

dibukukan dan menghitung piutang perusahaan.
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I. Kepala DepartemelRood & BaveragalanEntertainment
Bertanggung jawab atas pengelolaan rumah makaetidpssudut Kusuma
Agrowisata, juga kantin untuk karyawan. Selain ntengelola iven-iven yang
akan dilaksanakan dan penjadwalannya.
j. Kepala Departemen Agribisnis dan Agrowisata
Bertanggung jawab atas masalah konsultan seputaibiggs dan
Agrowisata, selain itu merekalah yang melakukaratgedn untuk karyawan
dalam Kusuma Agrowisata dan mitra petani.
4.1.2. Ketenagakerjaan
4.1.2.1. Klasifikasi Tenaga Kerja
Pelaksanaan pembagian tenaga kerja adalah seleaifaib
1. Tenaga kerja bulanan
Tenaga kerja bulanan adalah tenaga kerja yang sdidalgkat menjadi
karyawan dan mendapat gaji bulanan. Tenaga kelgaan di PT. Kusuma Satria
Dinasasri Wisatajaya Batu umumnya berasal dari agankerja harian yang
kemudian dikontrak selama maksimal 2 tahun dandi@aggap memiliki prestasi
yang baik maka diangkat menjadi tenaga kerja bulaSalain prestasi, hal yang
lain yang menjadi syarat utama untuk bisa menjaniaga kerja bulanan adalah
tingkat pendidikan yaitu diploma.
2. Tenaga kerja kontrak
Tenaga kerja kontrak adalah tenaga kerja yang tégdomntuk pekerjaan
tertentu dengan jangka waktu tertentu, minimal datwn. Tenaga kerja ini

biasanya berasal dari tenaga kerja harian yang dkamkkan menjadi tenaga
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kerja bulanan atau tenaga kerja baru yang dipanlieahliannya untuk waktu
tertentu.
3. Tenaga kerja harian
Tenaga kerja harian dibagi manjadi dua, yaitu tankegyja harian tetap
dan tenaga kerja harian lepas/tidak tetap, tenaga ki ditempatkan dibagian
budidaya atau produksi.
2. Tenaga kerja musiman
Tenaga kerja musiman adalah tenaga kerja yangulikah pada waktu
tertentu saja misalnya sebagai pemandu wisata dagawan departemen

budidaya tanaman tahunan dan semusim.

Tabel 4.1

Jumlah Karyawan Menurut Pembagian Tenaga Kerja
No. Keterangan Jumlah
1. | Tenaga Kerja Harian 88
2. | Tenaga Kerja Bulanan 15
3. | Tenaga Kerja Musiman 25
4. | Tenaga Kerja Kontrak 115

Jumlah 243

(Sumber Data: PT. Kusuma Satria Dinasasri Wisatajaya Batu, 2011)
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Tabel 4.2
Jumlah Karyawan Per Departemen
No Departemen Tetap Tidak tetap Total
Departemen Keuangan,
1. | Umum dan Administrasi 32 5 37
(KUA)
2 Departemen Budidaya 8 1 9
" | Tanaman Tahunan (BTT)
3 Departemen Budidaya 4 4 3
" | Tanaman Semusiman (BT$)
Departemeri-ood Beverage
4. & Entertainment{FBE) ¢ 2 12
5. | Departemen Marketing 5 6 11
6. | Departemen Trading 5 9 14
Jumlah 62 29 91
(Sumber Data: PT. Kusuma Satria Dinasasri Wisatajaya Batu, 2011)
Tabel 4.3
Jumlah Karyawan Berdasarkan Penggolongan Jenis Kelamin
No Penggolongan karyawan Perempuan Laki-lgki Total
1. | KarywanNon-Grade 0 0 0
2. | Karyawan Tetap 7 55 62
3. | Karyawan Kontrak 1 Tahur 1 6 7
4. | Karyawan Kontrak 3 Bulan 8 14 22
Jumlah 16 75 91

(Sumber Data: PT. Kusuma Satria Dinasasri Wisatajaya Batu, 2011)
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Tabel 4.4
Jumlah Karyawan Berdasarkan Tingkat Pendidikan
No Penggolongan Karyawan| Kontrak | Kontrak Total
pendidikan tetap 1 tahun | 3 bulan
1. | SD 2 0 0 2
2. | SLTP 13 3 0 16
3. | SLTA 36 2 21 59
4. | D1 4 0 0 4
5. | D2 1 0 0 1
6. | D3 3 2 1 6
7. | S1 3 0 0 3
Jumlah 62 7 22 91
(Sumber Data: PT. Kusuma Satria Dinasasri Wisatajaya Batu, 2011)
Tabel 4.5
Jumlah Karyawan Berdasarkan Umur Karyawan
Penggolongan | Karyawan | Kontrak 1 | Kontrak 3
No total
umur tetap tahun bulan
1. | 20-30 tahun 18 4 22 44
2. | 31-40 tahun 35 0 0 35
3. | 41-50 tahun 9 3 12
4. | 51-55 tahun 0 0
5. | 56-60 tahun 0 0
Jumlah 62 7 22 91

(Sumber Data: PT. Kusuma Satria Dinasasri Wisatajaya Batu, 2011)
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4.1.2.2. Jam Kerja

Sesuai dengan peraturan departemen tenaga kerjdUBlima Satria
Dinasasri Wisatajaya Batu memberlakukan sistem kama yaitu selama 8
jam/hari dengan 1 jam istirahat, selama 6 hari sggu. Di luar hari libur,
karyawan berhak mendapat cuti 12 hari kerja seldntahun. Khusus untuk
karyawan wanita diberikan cuti haid sebanyak 2 [satiap bulannya. Agar
ketertiban dan kedisplinan kerja karyawan dapatbgsung dengan baik, maka
PT. Kusuma Satria Dinasasri Wisatajaya Batu merakekian presensi yang
berfungsi untuk merekam kehadiraohécklock) dan kedisplinan karyawan.

Checklocldilakukan pada saat karyawan datang dan saat kenyaulang kerja.

* Shift | : Pukul 06.00-14.00
e Shift ll : Pukul 08.00-16.00
o Shift Il : Pukul 10.00-18.00

Pada kelompok shift kerja pertama yaitu pukul 060m0 WIB
merupakan kelompok yang umumnya bekerja pada byali@dg@maman. Di kusuma
agrowisata, pemanenan sayuran dan buah umumnyaldila pada pagi hari, hal
ini karena pesanan untuk sayur dan buah baru dataegpada hari sebelumnya.
Pengiriman sayur dan buah pesanan pada agen dilalpdda siang hari. Selain
itu, pemanenan di pagi hari dimaksudkan untuk méadnpersediaan sayur dan
buah yang dijual di kusuma agrowisata. Pada kelénghift kerja kedua yaitu
pukul 08.00-16.00 WIB, biasanya merupakan kelomkaka bagian pemasaran

dan tenaga kerja kantoran. Sedangkan untuk kelorshok kerja ketiga yaitu



60

pukul 10.00-18.00 WIB, pada umumnya merupakan kptiknkerja bagian
pemasaran.
4.1.2.3. Sistem Pengupahan
Sistem pengupahan PT. Kusuma Satria Dinasasri §jayat Batu
didasarkan pada klasifikasi tenaga kerja yaitu :
1. Upah bulanan diberikan secara rutin kepada :

* Tenaga kerja bulanan : jumlah upah tenaga kerjanianl didasarkan
pada grading atau tingkatan. Selain mendapat upah, tenaga kerja
bulanan juga mendapat insentif.

e Tenga kerja kontrak : upah tenaga kerja kontrakrikan setiap bulan
tanpa mendapatkan insentif. Pada tenaga kerja atorntr tahun
upah/gaji berdasarkan UMR (upah minimum regional) #Bebijakan
perusahaan. Sedangkan, tenaga kerja kontrak 3 tari@epat jumlah
yang sama pada upah per 8 jamnya yaitu Rp.35.000,00

2. Upah harian diberikan kepada :

 Tenaga kerja harian tetap : pada tenaga kerjarhapah per 6 jam
kerja sehari adalah sebesar Rp. 28.000,00. Penamyilakukan
setiap minggu pada hari sabtu.

* Tenaga kerja kasupkrt timediberikan secara harian.

3. Upah lembur : hanya diterima oleh tenaga kerjaranaapabila bekerja di

luar jam kerja yang ditetapkan.
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4.1.2.4. Tunjangan Kerja

PT. Kusuma Satria Dinasasri Wisatajaya Batu merka@ertunjangan
kerja pada karyawannya agar karyawan memiliki nasiiuntuk bekerja dengan
baik. Kusuma Agrowisata Batu hanya memberikan hgga pada karyawan
bulanan dan harian, hal ini karena karyawan bulatemn harian telah diangkat
menjadi karyawan tetap yang bekerja pada Kusumeowhligata. Tunjangan
tersebut antara lain:

» Tenaga kerja bulanan : tunjangan kesehatan, aswersakaan,

tunjangan keluarga, tunjangan anak dan hari raya.

e Tanaga kerja harian : tunjangan kesehatan damigauahari raya.

Hak cuti di PT. Kusuma Satria Dinasasri Wisatajdatu hanya
diberikan kepada karyawan bulanan sebanyak 12diaéam 1 tahun, sedangkan
untuk cuti hamil diberikan selama 1 bulan sebelueiamrkan dan 1,5 bulan
setelah melahirkan.
4.1.3 Mesin Dan Peralatan

Peralatan yang digunakan PT. Kusuma Satria DinaVdsatajaya
Batu masih bersifat manual dalam menyiapkan buah ségyuran mulai dari
proses pemanenan sampai siap distribusi. Adapunamaperalatan yang
digunakan antara lain:

a. Wadah plastik
Sebagai tempat untuk menaruh buah dan sayuraalsstatasi.

b. Pisau
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Digunakan untuk menghilangkan tangkai, selain adgkegiatan sortasi
ini juga untuk menghilangkan buah dan sayuran yaisgk (tidak layak
jual.

. Spons

Pada proses pembibitan, spons yang telah dibertudach ukuran tertentu
digunakan sebagai media tumbuh bibit sayur hidrigpon

. Batang bambu

Batang bambu dibentuk dengan ukuran +8x1x0,2 crandigan sebagai
alat bantu untuk memasukkan bibit/benih yang bearkikecil ke dalam
spons.

. Styrofoam

Digunakan pada proses tranplantasi tanaman sagabsygai wadah untuk
tumbuhnya sayuran dengan melubasgrofoam untuk tempat spons
beserta bibit yang telah berkecambah.

Rak penyimpanan

Terbuat dari kayu diletakkan pada tempat terteeingedn intensitas sinar
matahari yang cukup untuk proses perkecambahain bibi

. Timbangan

Timbangan yang digunakan ada dua vyaitu timbangamuatadan
timbangan elektrik. Dengan timbangan elektrik akalidapatkan
pengukuran yang akurat untuk berat sayuran. Sedandgknbangan
manual digunakan sekaligus pada waktu panen kadakamembutuhkan

aliran listrik.



63

h. Mesinwrapping
Digunakan untuk mengemas buah dan sayuran. Misdlogh apel dan
sayur sawi.

I. Greenhouse
Kusuma agrowisata mempunyai +14 ugieenhouseyang terdiri dari 6
unit greenhousdentukpiggy backuntuk sayuran hidroponik substrat dan
8 unitgreenhouseintuk sayuran hidroponik NFT.

j- Krat
Digunakan untuk tempat menaruh hasil pengemasah tbaa sayuran
sehingga akan mempermudah proses pemindahan bar@mgu mobil
box.

k. Colling box
Digunakan untuk menyimpan sayuran yang telah dipaden akan
dikirim keesokan harinya.

4.1.4. Proses Produksi
Buah dan sayuran PT. Kusuma Satria Dinasasri ¥sat Batu ditanam
dengan menggunakan media tanah maupun dengampeirti sayuran hidroponik.

a. Penanaman
Penanaman dimulai dengan memasukkan tanah bagieahbhibit ke
dalam lubang tanaman kemudian memasukkan bibit baah atau
sayuran tersebut. Langkah terakhir menutup dengaaht dan untuk
menahan angin, bibit dapat ditahan pada ajir dengatan longgar.

Berbeda dengan menanam sayuran hidroponik yaitgatiermenanam biji
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(tergantung jenis sayuran) sebanyak tiga butir &dard spons yang telah
terendam air. Setelah tumbuh kecambah bibit, wagaims dipindahkan
ke dalam nursery greenhouseyang lebih banyak mendapatkan sinar

matahari untuk pertumbuhan tanaman selama +5 harirdggu.

. Pemeliharaan

Untuk tanaman apel dapat dilakukan dengan penymapamangkasan
tunas, pemupukan, penyiraman, penyemprotan pestisid perompesan.
Sedangkan untuk sayuran hidroponik tidak banyala ddrusus yang
dilakukan, hanya saja kebersihan dan kesegaranm#anaselalu
diperhatikan dengan menyemprot air tiap pagi han chembuang daun-
daun yang kuning atau rusak karena dimakan ulatda Psayuran
hidroponik tanpa menggunakan pupuk petisida karehanya
menggunakan nutrisi air pada masing-magjngenhouseNutrisi pada
masing-masingreenhouseakan diperbaharui apabila habis dan aliran air

harus lancar agar nutrisinya merata.

. Pemanenan

Pada umumnya buah apel dipanen pada umur 4-5 lsel@ah bunga
mekar, tetapi tergantung pada varietas dan iklimdaBgkan sayuran
hidroponik panen dilakukan setelah tanaman beruf2r hari. Proses
pemanenan dilakukan di dalagneenhousgpada saat mendapat pesanan

secara langsung dari konsumen ataupun dari ageidier sayur.
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4.1.5 Pengendalian Mutu
Pengendalian yang diterapkan disini terdiri dangendalian mutu bahan
baku, pengendalian mutu proses, pengendalian nkbiuserta pngendalian mutu
tidak sesuai. Di bawah ini dijelaskan mengenaiamwrgengendalian mutu yang
dilakukan di kusuma agrowisata:
a. Pengendalian mutu bahan baku
Pengendalian bahan baku buah dan sayuran disirsudaika setiap jenis
komoditi buah dan sayuran dipilih yang unggul seslemgan standar
mutu buah dan sayuran yang sudah ditetapkan olelsaieaan. Tentu saja
komoditi yang unggul disini diperoleh dari produsgang mampu
menghasilkan buah dan sayuran yang baik. Di kusagnawisata, buah
dan sayuran diperoleh dari hasil budidaya yangkdkan perusahaan
sendiri yaitu melalui departemen budidaya tanamamtuk buah dan
sayuran organik maupun hidroponik lainnya dihasilkiari departemen
budidaya tanaman, tetntunya sudah melewati prosedydidayaan yang
terpantau dan ditangani oleh tenaga ahli sehinggerachya dapat
menghasilkan buah dan sayuran yang memenuhi stpadssahaan.
b. Pengendalian mutu proses
Kusuma agrowisata telah menetapkan standar buahsayuran yang
berkualitas yang sama untuk semua jenis. Standdr dan sayuran yang
diberlakukan di departemen budidaya tanaman daartbepen trading
diterapkan disetiap proses dalam produksi mulai g@ncucian, sortasi,

pengemasan, dan penyimpanan. Pengendalian disatahadecara fisik
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yang tujuannya untuk menghindarkan produk cacatl atesak tidak

sampai ke tangan konsumen. Pengendalian pada nmaasigg proses

dapat diuraikan sebagai berikut:

» Pencucian
Proses ini dilakukan pengendalian terhadap buahsdgaran yang
telah di panen yang nantinya buah dan sayurarbigrslapat terbebas
dari kotoran seperti debu dan tanah yang melekbagian daun atau
batang untuk sayuran sedangakan untuk buah dirb&gla buahnya
serta terbebas dari sisa-sisa pestisida yang mehgagda buah dan
sayuran.

» Penyortiran gortas)
Untuk buah karakteristik fisik dari buah tidak Hdoleacat basah yang
mengakibatkan kebusukan, serta ukuran harus mengi&mbagian
grade yang sudah ditentukan. Untuk semua jenis sayun deauwus
berbentuk utuh, tidak sobek, berlubang atau adeakdrercak hitam
karena hama. Bewarna hijau segar tidak berwarnaglatau mulai
menguning. Batang sayuran tidak patah atau buslamaeproses
produksi. Sedangkan untuk sayuran hidroponik, aeguran masih
melekat pada spons agar kesegarannya lebih taman la

» Pengemasan
Pengemasan yang menggunakan plgstikethylendan sebelumnya
plastik tersebut akan bersentuhan langsung denggm dan sayuran.

Dalam proses ini menggunakan bantuan mesapping Pada saat
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dilakukanwrap plastik harus dilengketkan melalui elemen pemanas.
Pengendalian mutu yang perlu dilakukan adalah jarigdalu lama
penempelan tersebut pada elemen pemanas karenanakeyurangi
kualitas dari buah dan sayuran tersebut. Semuaegaag dilakukan
dengan sangat hati-hati agar produk tidak rusak ed@at ketika di
dalam kemasan.

» Penyimpanan
Setelah dikemas, buah dan sayuran yang akan diteriebih dahulu
ditata dengan rapi dalam kardus atau keranjanggdPemsan dan
penyimpanan produk merupakan suatu kesatuan dak tidsa
dipisahkan untuk menjaga kualitas produk. Dalamimabengaturan
suhu pada ruang penyimpanan akan membantu memergarmur
simpan produk buah dan sayuran yang cukup menggndim
Penetapan suhu bervariasi tergantung produk yasighpin dalam
lemari pendingin untuk menjaga kondisi buah darusay agar tetap
segar.

c. Pengendalian mutu akhir

Pada departemen budidaya tanaman dilakukan presegmpdalian mutu

buah dan sayuran setelah panen.pengendalian muidulprakhir

dilakukan secara terstruktur guna menjaga dan nté&aasbahwa mutu

atau kualitas buah dan sayuran telah melewati grgseduksi telah

memenuhi spesifikasi dan kriteria yang telah dikéa. Hal ini dilakukan

untuk menjaga agar produk yang tidak memenuhi stéaratat tidak
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sampai ke tangan konsumen serta untuk memastikbwabaroduk
perusahaan yang diterima konsumen benar-benar dadadisi baik dan
segar.
. Pengendalian mutu tidak sesuai
Walaupun sudah dilakukan serangkaian upaya pentgmaautu produk,
tetapi terkadang masih terdapat adanya penyimpamgayimpangan
terhadap produk akhir atau adanya produk yang tidakenuhi standar
yang ditetapkan. Selain itu bisa juga karena progamkg dikembalikan
oleh distributor dan agerrecall/return). Perusahaan harus memastikan
bahwa produk yang tidak sesuai dengan persyartai, teridentifikasi
dan terkendali. Untuk menangani produk yang tideduai dengan kriteria
dan standar saat pengiriman atau setelah pengirikusama agrowisata
melakukan dua tindakan pengendalian yaitu:
» Penanganan produk rusak
Proses produk yang sudah rusak vyaitu dilakukan jkaduk
mengalami penyimpangan terlalu jauh dari standéfi@ dan
dinyatakan tidak layak konsumsi, misalnya ketikatbulan sayuran
terlalu banyak ditumpuk saat pemanenan sehinggakbatswu ketika
terlalu lama disimpan dalam kemasan. Kemudian g-quaduk
tersebut dikumpulkan dan selanjutnya segera dibuengtempat
pembuangan sampah sampai akhir

» Pengolahan produk
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Proses pengolahan produk dilakukan jika ada prgduk mengalami
sedikit kerusakan saat pemanenan serta produk yarad ada pada
grade C. Produk-produk ini diolah dibagian industri untdiadikan
sari buah, selai apel, dan jus. Sebelum dikirimblkgian industri,
produk-produk tersebut dibersihkan dari bagian yeauat.

4.1.6. Pemasaran

Pemasaran merupakan hal penting yang dilakukanKe@$uma Satria
Dinasasri Wisatajaya Batu. Aktivitas ini bertujuss@mperoleh pendapatan demi
kelangsungan hidup perusahaan. Pemasaran yangulditakoleh perusahaan
bergerak di pasar modern sepetitlet-outlef swalayan dengan menggunakan
Fax atau telepon.

Selain itu PT. Kusuma Satria Dinasasri Wisa@jadyatu berusaha
memberikan nuansa atau ciri berbeda dengan mentikearigaesona Batu sebagai
kota wisata dan ajang pemasaran. Ciri berbeda aittKusuma Satria Dinasasri
Wisatajaya Batu dapat menyediakan buah dan sagegar dengan cara memetik
sendiri dan ditemani pemandu wisata. Target peraasadalah wisatawan
domestik pada umumnya dan wisatawan mancanegatabgasal dari Asia dan
Eropa. Dalam pemasarannya PT. Kusuma Satria Dma®ésatajaya Batu
menggunakan seperangkat alat pemasaran yang dagahghkatkan volume
penjualan biasa disebunarketing mix dimana terdiri dariproduct, price,

promotion, dan place
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4.1.7. Produk

Produk segar yang ditawarkan oleh Kusuma Agrowiaatara lain sawi
hijau, sawi daging, sawi putih, bayam hijau, bayararah, kangkung, keylan,
baby keylan, andewi, andewi merah, kubis, kubisamepaby corn, kacang jogo,
petersely, daun bawang, asparagus, brokoli, brorikatat, tomat cherry, apel
manalagi, apel anna, apel rome beauty, salak pobittopbing besar, jambu
merah, stroberi, buah naga, paprika hijau, papnksah, paprika kuning, namur
merang, jamur tiram putih, jarum tiram cokelat, jammshitake. Salah satu
komoditas hasil pertanian yang didistribusikan dddh Kusuma Satria Dinasasri
Wisatajaya Batu adalah buah apel segar dengandpebakuran yang terdiri dari
tiga varietas yaitu manalagi, anna, dan rome beauty
4.1.8. Harga Produk

Harga buah dan sayuran kemasan PT. Kusuma Satgs&dri Wisatajaya
Batu ditentukan sendiri. Tetapi hal tersebut tidekepas dari pantauan harga
dipasaran, apabila harga tidak disesuaikan dengesarpmaka produk PT.
Kusuma Satria Dinasasri Wisatajaya Batu tidak ddygasaing dengan dengan
perusahaan lain. Pada saat ini buah dan sayurah sadyak dipasaran dan telah
banyak dilakukan pembudidayaan sehingga menjadik@eka sebagaupplier
tetap. Hal inilah yang mempengaruhi harga menjadint Pada masing-masing
jenis buah dan sayuran memiliki harga yang berbBddam penetapan harga
produk PT. Kusuma Satria Dinasasri Wisatajaya Bateampertimbangkan

beberapa hal seperti:
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a. Biaya pembentuk produk, terdiri dari biaya bahakub®iaya tenaga kerja
dan biayaoverhead

b. Kondisi alam, sebagai contoh kondisi curah hujagnimgkat, maka
kualitas buah sayuran yang dihasilkan akan mentnkgeena buah dan
sayuran sangat butuh terhadap air, sehingga kaditah dan sayuran
yang meningkat menyebabkan perusahaan menaikkaga haral.
Perkembangan pasar, yang disesuaikan dengan trga kia pasaran.
Apabila harga pasar cenderung meningkat maka peasa dapat
menaikkan harga setara dengan harga pasar atpyteta harga semula,
sehingga konsumen tertarik pada produk PT. KusuataaSDinasasri
Wisatajaya Batu karena lebih murah dibandingkamdemproduk pesaing.

c. Metode yang digunakan PT. Kusuma Satria Dinasassatdjaya Batu
adalah penetapan harga biaya plus atast plus pricing methodP?ada
metode ini harga jual per unit ditetapkan dengamghiung jumlah
seluruh biaya per unit ditambah jumlah tertentwkmhenutup laba yang
dikehendaki. Perusahaan menetapkan laba yangmiergiantara 40-60%
dari harga pokok tanpa mengabaikan harga jual pErtisahaan pesaing
dan kemampuan kosumen pada segmen yang dituju.sdPean
menetapkan laba seperti ini karena sesuai dendemé&kan yang dimiliki
oleh produk segar berbasis pertanian.

d. Pertimbangan lain adalah penetapan mata rantaasatlistribusi, dimana

semakin panjang mata rantai distribusi maka haegey yitawarkan akan
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semakin mahal kerena ekspedisi dilakukan oleh pfiBkKusuma Satria

Dinasasri Wisatajaya Batu sendiri.

Penetapan harga jual berdasarkan persaingan jugeapkan oleh PT.
Kusuma Satria Dinasasri Wisatajaya Batu, di manaugadaan berusaha
mengambil kebijakan untuk menekan harga jual demganmekan biaya produksi
sehingga harga jual produk akan terjangkau olelslmen dan berada di bawah
harga pesaing atau sama dengan harga pesaing.

4.1.9. Promosi

Dalam upaya perluasan daerah pemasaran, PT. KuSairia Dinasasri
Wisatajaya Batu menggunakan promosi untuk mengangkoduk yang dimiliki
serta meningkatkan volume penjualan. Promosi yamgndkan melalui beberapa
cara yaitu:

1. Periklanan, dilakukan melalui:

* Media cetak, PT. Kusuma Satria Dinasasri Wisataj@au
bekerjasama dengan media cetak berupa surat kalg&att lokal Jawa
seperti Jawa Pos atau majalah tingkat Nasionalrts€peibus, Agrobis
dan lain-lain tetapi tidak secara rutin melainkaecasa insidental.
Pemakaian media ini sangat merata mengingat basgk&li pembaca.
Tetapi untuk media cetak berupa surat kabar harakutan secara
berulang agar mendapatkan hasil maksimal dalarklgean.

* Brosur yang disebarkan di wilayah wisata Bateafletatau brosur
merupakan media promosi yang sangat efektif. PTsuka Satria

Dinasasri Wisatajaya Batu mempunyai beberapa malsreur yang
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dibagikan kepada pengunjung saat datang atau sa@hggalkan lokasi

wisata.

2. Personal Selling

Untuk promosi buah dan sayuran disini pada muladyakukan

denagn caradoor to door atau personal selling Personal sellingmerupakan
promosi yang paling efektif dilakukan di Kusuma égisata dari segi proses
penyampaian kepada konsumen dan waktu yang dibarutdrena promosi dapat
dilakukan bersamaan dengan kegiatan menyalurkatukrke tangan konsumen.
Selain melalupersonal sellingpromosi di Kusuma Agrowisata dapat melali:

a. Sistem wisata kebun petik buah apel yang diberédq@alla pengunjunng.
Setiap pengunjung diperbolehkan memetik 2-4 buhingga pengunjung
akan tertarik untuk membeli buah apel.

b. Penjualan secara langsung bagi konsumen yang memiestelepon atau
datang sendiri dan promosi melataife apel di Kusuma Agrowisata yang
menyajikan minuman apel.

c. Pengiriman keluar kota sesuai pesanan (biasanyanaesoutlet-
outlefsupermarket yang telah menjadi langganan di kota-kbesar
khususnya Malang dan sekitarnya, Kediri, SurabBgdi, Dengan tujuan
memasarkan produk dengan cepat dan juga untuk rkend@®nsumen.
Penetapan daerah pemasaran tergantung dari potdagah tersebut
dalam penjualan dan penerimaan produk segar.

Adapun jadwal pengiriman kota Malang selasa darajuBali yaitu pada

hari rabu, untuk wilayah Surabaya pada hari rabu skbtu, sedangkan untuk
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pengiriman pada wilayah Kediri dilakukan pada lsatasa dan jumat. Pengiriman

dilakukan oleh beberapaales dan driver dengan menggunakan 4 mobil

trasportasi yaitu, 1 mobil Panther box dengan pegdj 1 mobil L 300 tanpa

pendingin, 1 kendaraan motor FUSO dan 1 mobil HRéPasitas 3,5 ton dengan

pendingin.

4.1.10. Data Hasil Penjualan

Tabel 4.6
Data Volume Penjualan
PT. Kusuma Satria Dinasasri Wisatajaya Batu

Tahun 2011
Order Kirim Prosentas
Bulan Kg Nilai (Rp) Kg Nilai (Rp) Kg

Januari | 21.135 | 269.589.275|  13.992  180.183.025 6,20
Februari | 20.195 | 285.023550| 11175  146.107.901 486,3
Maret 20508 | 281.793.975| 11.877 160545950 57,92%
April 21281 | 286.697.425 | 12.395  162.271.800  58,25%
Mei 17.075 | 225.160.600 | 12.986  163.629.838  76,05%
Juni 30.093 329.890.290 19.48j7 207.862.007  64,76%
Jul 23.840 | 284527230 | 14580  177.220.600  61,16%
Agustus | 28.203 | 352.644.904|  17.444 218622925 5648
September 17.494 | 222705296  12.147  155.834.601 43%9
Oktober | 20.413 | 259.339.325| 13550  178.373.103 886,3
November| 26.094 | 332.249.950| 15200  196.311.075 2588,
Desember| 16.374 | 215.082.875  9.541  116.039.718 7%8]2
Total 262.705 | 3.344.704.695 164.374 2.063.002.633
Rata-rata | 21.892,08| 278.725.391,25 13.697,83 171.916.88,08%°7%

(Sumber Data: PT. Kusuma Satria Dinasasri Wisatajaya Batu, 2011)
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Berdasarkan data tabel 4.6 diketahui bahwa peaasahmengalami
penjualan yang fluktuatif begitu pula dikarenakamlgh permintaan konsumen
setiap bulan berbeda. Dan melihat adanya bebegdqtar fmisalnya iklim dan
cuaca bisa mempengaruhi jumlah produksi dan ksalidarang yang akan
dikirimkan.

Dibawah ini akan disajikan tabel data target palajn yang terbagi dalam
dua wilayah, yaitu:

Tabel 4.7

Data Target Penjualan Per Daerah Pemasaran
PT. Kusuma Satria Dinasasri Wisatajaya Batu

Tahun 2011
B Target Penjualan Per Daerah Pemasaran

Jawa Timur (Kg) Bali (Kg)
Januari 13.350 7.785
Februari 13.065 7.130
Maret 12.720 7.788
April 14.269 7.012
Mei 9.660 7.415
Juni 17.545 12.548
Juli 14.875 8.965
Agustus 15.205 12.998
September 10.225 7.269
Oktober 14.650 5.763
November 15.200 10.894
Desember 9.850 6.524
Total 160.614 102.091

(Sumber Data: PT. Kusuma Satria Dinasasri Wisatajaya Batu, 2011)
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Dari tabel 4.7 dapat diketahui bahwa jumlah tapgetjualan untuk setiap
daerah pemasaran tidak dapat dicapai secara meraigk wilayah Jawa Timur
(Malang, Surabaya, Kediri) jumlah pesanannya Iéioigpgi dibandingkan dengan
wilayah lain. Sehingga target penjualan per daegpemasaran tidak dapat
dijalankan secara maksimal.

Selanjutnya akan disajikan tabel realisasi peajug@ler daerah pemasaran
terbagi dalam dua wilayah sebagai berikut:

Tabel 4.8

Data Realisasi Penjualan Per Daerah Pemasaran
PT. Kusuma Satria Dinasasri Wisatajaya Batu

Tahun 2011
Bulan Realisasi Penjualan Per Daerah Pemasarar

Jawa Timur (Kg) Bali (Kg)
Januari 7.435 6.557
Februari 6.578 4.597
Maret 6.875 5.002
April 7.355 5.040
Mei 7.450 5.536
Juni 10.500 8.987
Juli 8.692 5.888
Agustus 9.125 8.319
September 7.540 4.607
Oktober 7.865 5.685
November 8.432 6.768
Desember 5.050 4.491
Total 92.897 71.477

(Sumber Data: PT. Kusuma Satria Dinasasri Wisatajaya Batu, 2011)
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Berdasarkan tabel 4.8 dapat diketahui bahwa pleaasa dalam
memasarkan produknya kedua wilayah selalu mengalaenibahan dalam
realisasi penjualannya dan tidak bisa sesuai depjugalah permintaan sehingga
dapat mengganggu pendistribusiannya.

4.2. Pembahasan Data Hasi| Penelitian

4.2.1. Bentuk dan Strategi Saluran Distribus

Dari hasil wawancara dengan Bapak Sugeng (KepadgaB Trading)

“Kusuma agrowisata menggunakan bentuk saluran Hisdri langsung
dan tidak langsung. Distribusi langsung biasanyaappembeli/wisatawan yang
datang Ke sini dan membeli produk kami. Misalnyarapwisatawan yang
membeli buah apel dan langsung datang ke lokask @gtel atau bisa beli di
bagian trading. Sedangkan distribusi secara tidakgisung dengan menggunakan
perantara. Misalnya, melalui outlet-outlet yangatelbekerja sama dengan kami

Selain itu kusuma agrowisata juga menggunakaneqgiagaluran distribusi yaitu
strategi distribusi intensif’

Dari hasil wawancara dengan Bapak Sugeng terséapat diketahui
bahwa Kusuma Agrowisata dalam mendistribusikan ykoga menggunakan
beberapa tingkatan saluran distribusi, diantaraagalah saluran distribusi
langsung yaitu produsen langsung ke konsumen damasadistribusi tidak
langsung vyaitu produsen kemudian perantara lairu sampai ke tangan
konsumen.

1. Distribusi langsung

Perusahaan ingin mempermudah konsumen mendapathah dan
sayuran kegemaran mereka dengan pemakaian salistabudi langsung atau
dapat disebut sebagalistribusi tingkat nal Saluran tingkat nol, yaitu: dari

produsen—» konsumen. Perusahaan menangagsulag penjualan, sehingga



78

produsen langsung ke konsumen tanpa melalui pesanfastribusi langsung
Kusuma Agrowisata melalui:

» Penjualan di areal petik apel, diadakan pada habius dan minggu.
Biasanya saluran ini digunakan untuk konsumen ytlgh menjadi
pelanggan di PT. Kusuma Satria Dinasasri Wisatajagtu, sehingga
mereka mengambil sendiri buah apel yang dipesan lzgi konsumen
sebagai pengunjung yang dapat memilih dan menimbargsung buah
apel yang mereka inginkan.

» Penjualan di Departemélrading produk yang dijual berasal dari produk
segar yang tidak terjual atau hasil panen yangbidn. Selain itu juga
berasal dari produketur atau yang dikembalikan oleutlet dan produk
sisa yang berlebih dari pesanan terhadapet-outlet Namun keadaan
produk masih dalam keadaan baik hanya tidak mememusyaratan atau
jumlah yang dipesan.

Distribusi langsung yang berupa penyaluran prodaki gherusahaan
langsung ke konsumen mterdapat kelebihan dan kbemgaitu:

1. Kelebihan :

+ Saledfokus/berkosentrasi pada proyek yang dilakukan.

% Tanggung jawab akan berkembangnya produk di pasgas besar.

% Produsen bisa memahami langsung kendala-kendalaulprai
pasaran, sehingga bisa melakukara$s program secepatnya dalam
mengatasi hambatan tersebut.

% Manajemen lebih fokus karena manjual produk sendiri
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% Rentang profit margii yang dimiliki cukup besar sehingga bisa
melakukan promosi langsung dan menutupi biaya spmeral.

% Penerapan strategi pemasaran yang telah ditetaakaan lebih cepat
dan mudah sesuai yang diinginkan karena dilakukadis.

% Upaya peningkatan kualitas SD&4lesakan mudah diarahkan karena
statussalesadalah bukasalesdistributor

2. Kelemahan :
Biaya/cost operasional dan investasi yang dikehrarkinggi, yang
meliputi:

+ Investasi kendaraan

X/
£ 44

Investasi kantor dan gudang
¢ Investasi SDM

+ Operasional secara keseluruhan

L)

2. Distribusi tidak langsung
Pada distribusi tidak langsung, perusahaan menggonasa distributor,
dan mendistribusikan produknya melatwipplier buah dan sayuran. Keputusan
tersebut diambil sesuai dengan pengalaman dalarenpem distributor yang
pernah dilakukan oleh perusahaan. Distribusi tilalgsung memakai saluran
tingkat 1 dan 2 yaitu:
s Produsen—» Pengeces Konsumen
Pedagang pengecer biasanya datang sendiri ataumdik@suai dengan
pesanan buah dan sayuran di PT. Kusuma Satria &3na#/isatajaya

Batu. Saluran ini biasa digunakan untuk konsumerkala Batu dan
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daerah yang dekat dengan Batu yaitu Malang (Hypeiatos dan Hero)

dan Kediri (Supermarket Golden).

% Produsen— Pedagang Besan» Pengeser onsukhen

Dalam saluran distribusi ini biasanya digunakarukimgengiriman keluar

kota walaupun ada juga beberapa yang di kota Pamnilihan saluran ini

karena pertimbangan minat konsumen yang ada diloiar cukup tinggi
terutama di daerah Bali, sehingga diperlukan parafdistributor untuk
memudahkan penyaluran produk ke tangan konsumenmi. t@agan
pedagang besar, pemasaran produk berlanjut ke gmEmgeaitu
supermarket. Ada pula distributor kemudian menggananerkatau label
lain (contoh : merk Baby’O dan Abbi) dan menjuahgan harga yang
lebih tinggi dari harga produk dengan merk PT. KoauSatria Dinasasri

Wisatajaya Batu.

Istilah pedagang besar ini hanya digunakan padanfsea pedagang yang
terikat dengan kegiatan pedagang besar dan biasm@akamelayani penjualan
eceran kepada konsumen akhir. Untuk lebih jelasiefmisi dari pedagang besar
adalah sebuah unit usaha yang membeli dan mengrabdi barang-barang
kepada pengecer dan pedagang lain dan/atau kepatkzkai industri, pemakai
lembaga, dan pemakai komersial yang tidak menjaind volume yang sama
kepada konsumen akhir. Pedagang besar yang diguiédda perusahaan adalah
supplier,maksudnyaSupplierbuah dan sayur akan membeli dalam jumlah besar
yang kemudian akan dijual kembali keatlet-outletatau pengecer. Dadutlet-

outletitulah konsumen mendapatkan produk yang diinginiklanSebagai contoh
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supplier yang bekerja sama dengan Kusuma Agrowisata ad@aito sebagai
supplieryang nantinya akan tersebar penjualannya di ddgahh

Perdagangan eceran meliputi semua kegiatan yarwlhergan secara
langsung dengan penjualan barang atau jasa kepawsurken akhir untuk
keperluan pribadi (bukan untuk keprluan usaha). Wademikian tidak menutup
kemungkinan adanya penjualan secara langsung deregaakai industri karena
tidak semua barang indutri selalu dibeli dalam pimbesar. Secara definisi dapat
dikatakan bahwa: pengecer adalah sebuah lembaga matakukan kegiatan
usaha menjual barang kepada konsumen akhir unfpdérikan pribadi. Hal ini
yang menjadi pengecer adalah sepmrtiet-outletmisalnya adalalah “Hero” yang
menjadi perantara produsen ke konsumen akhir.

Pemesanan produk buah dan sayur pada distribagi lashgsung melalui
Purchase Order(PO) yang dilakukan tiap pagi melalui telepon darimile
Apabilasupplieratauoutlettidak melakukan pesanan makarketingperusahaan
akan mengkonfirmasikan kepadatlet atausupplier melalui telepon, sehingga
penjualan akan tetap berjalan lancar. Pada saldrsimbusi tidak langsung
perusahaan menggunakan pedagang besar dan penDetan hal ini juga
terdapat kelebihan dan kelemahan sebagai berikut:

1. Kelebihan
+ Distribusi pemasaran produk cepat merata, karenagan distribusi
sudah tercipta sebelumnya.

2. Kelemahan :
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% Mitra distributor sulit diajak bekerja sama dalamngitribusian produk
apalagi produk baru.

% Mitra ditributor lebih berkosentrasi pada produkngamenurut mereka
sudah mempunyai pangsa pasar dan bernilai profgimbaik.

% Untuk produk baru, biasanya mitra distributor akeeminta suatu kondisi
atau syarat-syarat tertentu yang belum tentu ddipahuhi oleh produsen
seperti tidak adanya bank garansi, betar barang 100%, minta iklan di
radio dan TV, SPG, dan lain-lain.

%+ Agak sulit memonitor langsung pendistribusian danjpalan barang.
Adapun bentuk saluran distribusi produk segar Kusémgrowisata yang

dapat dilihat lebih jelas pada gambar 4.2:

Gambar 4.2
Sistem Saluran Distribusi Kusuma Satria Dinasasri Wisatajaya Batu

A 4
[ Produsen ]—»[ Pengecer ]—»[ Konsumen]
A
,| Pedagang Besak » Pengecer

(Sumber Data: PT. Kusuma Satria Dinasasri Wisatajaya Batu, 2011)

Untuk penjelasan dari gambar 4.2 untuk garisapeaityang menunjukkan
bahwa produk dari produsen langsung dikirim ke komesn. Penjelasan untuk
garis kedua yaitu produk dari produsen disalurkaipdngecer dalam hal ini yaitu
outletswalayan kemudian produk baru sampai ke tangasukoan. Untuk garis

ketiga yaitu produk dari produsen disalurkan melpéadagang besar (contohnya :
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Pepito di Bali) yang kemudian produk sampai ke @éaangengecer setelah itu

produk baru sampai ke tangan konsumen.

3. Strategi distribusi

Kusuma Agrowisata menetapkan bahwa strategi distrigang mereka

pakai adalah “Distribusi Intensif”, yaitu:

a)

b)

d)

Produsen menempatkan barang dan jasa sebanyakkimutigtoko atau
outlet karena pihak perusahaan telah tercapai pangsa yasa diinginkan
dengan koneksi dan lobying dadlesKusuma Agrowisata yang sangat baik.
Pelayanan distributor Kusuma Agrowisata telah nmekbhn pelayanan yang
baik dan tepat waktu datangnya produk kepagstomersehingga semakin
meningkatkan kepercayaan mereka kepada Kusuma Asgiaw

Produsen juga melakukan peran atau bertindak aetiegributor di Kusuma
Agrowisata, yang dimaksudkan disini yaitu bahwaagiKusuma Agrowisata
juga menyalurkan produk yang berasal dari petakiase hal ini dilakukan
ketika penjualan produk tersebut belum tersedia &taang ketika proses
pemasaran di Kusuma Agrowisata tersebut berlangsung

Strategi distribusi intensif memiliki keunggulamng menonjol dari pada
strategi distribusi yang lain dan hal ini ditunjakgndisi produk yang
membutuhkan penanganan khusus sehingga penitipda qalet yang
memiliki mesincooleruntuk produk segar adalah pilihan yang tepat diant
banyak outlet yang menerapkan sistem ini. Strayagg ditetapkan dapat

dilakukan sesuai dengan tingkatan distribusi.
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Penetapan strategi distribusi tersebut membeiederapa program yang
terangkai yaitu, prograncanvasing dimana pendistribusian produk kepada
konsumen melalucanvasingatau keliling melalui fasilitas kendaraan roda amp
dan roda tiga yang mereka namakan sendiri progexseliut yaitu program
Motoris hal ini hanya untuk membedakan dalam hal tenaga Ken biaya yang
digunakan juga kapasitas produk yang dibawa. Badiugunkan setelalsales
melakukan transaksi dengan toko, grosir, mini madan lain-lain. Dalam hal ini
seperti seorangales Kusuma Agrowisata yang menditribusikan produk sega
mereka kepada customer seperti di daerah Malandahadieepada Hero,
Hypermart Matos dan beberapa restoran di cafesegderti Royal Cafe. Program
ini dapat berjalan melalui prograriaking Order dimana pihak customer
memesan dengan jumlah tertentu melalui teleponfakamile

Dari bentuk-bentuk strategi yang digunakan oleh Rlisuma Satria
Dinasasri Wisatajaya Batu di atas sesuai dengam yaog dikemukakan oleh
William J. Stanton (1996:81) yaitu alternatif salrdistribusi yang digunakan
untuk menyalurkan barang konsumsi. Sedangkan gtragiéstribusi yang
digunakan sesuai dengan teori yang dikemukakan Wlptono (1997:205) yang
secara garis besar terdapat enam macam strategiudis Di mana PT. Kusuma
Satria Dinasasri Wisatajaya Batu menggunakan giragkupan distribusi yang
mana terdapat tiga macam dan PT. Kusuma Satrias@snaWisatajaya Batu
menggunakan distribusi intensif, yaitu produsen usana menyediakan

produknya di semueetail outletyang mungkin memasarkannya.
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Hal ini sesuai dengan bukunya Yusuf Qardhawi (12®F) yang
menjelaskan bahwa di antara bidang yang terpedtitegm perekonomian adalah
bidang distibusi, sehingga sebagian penulis ekondsfam memusatkan
perhatiannya kepada bidang ini. Dalam sistem ekor@pitalis, perdagangan
terpusat pada distribusi pasca poduksi, yaitu aetelereka menghasilkan barang
untuk suatu proyek. Pandangan mereka terfokus kepadg dan harga. Dalam
kaitannya dengan distribusi hasil produksi yaiturkengan. Para ulama sepakat
begitu pula pengkajian-pengkajian fikih kontempoktehwa keuntungan itu
adalah bunga yang diharamkan, bahkan termasuk daltegori tujuh dosa besar
yang para pemakannya, yang membayar ribanya, pegalidan dua orang
saksinya dilaknat oleh Nabi. SAW. Bahkan, Al-Qurarengecam pelakunya

dengan perang Allah dan Rasul-Nya.
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“Hai orang-orang yang beriman, bertaqwalah kepadialA dan tinggalkan sisa
riba (yang belum dipungut) jika kamu orang-orangngaberiman. Maka jika
kamu tidak mengerjakan (meningglkan sisa riba) medi@huilah, bahwa Allah
dan Rasul-Nya akan memerangimu. Dan jika kamu bbet(dari pengambilan
riba), maka bagimu pokok hartamu; kamu tidak meraan dan tidak (pula)
dianiaya.” (Al-Bagarah: 278-279)

Ayat diatas menunjukkan bahwa sesuatu yang lehin modal dasar
adalah riba, sedikit atau banyak. Jadi, setiapbkede dari modal asli yang

ditentukan sebelumnyakarena semata-mata imbalarbbdglunya waktu adalah
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riba. Batasan riba yang diharamkan oleh Al-Qurdan sebenarnya tidak

memerlukan penjelasan yang rumit. Karena, tidakgkumnAllah mengharamkan

sesuatu bagi manusia, apalagi mengancam pelakwengand siksa yang paling

pedih, sementara bagi mereka sendiri tidak jelasyapg dilarang itu.

4.2.2. Peningkatan Volume Penjualan

Untuk mengetahui hasil dari saluran distribusi yaiagat meningkatkan

volume penjualan akan disajikan tabel 4.9 :

Tabel 4.9
Daerah Pemasaran, Saluran Distribusi dan Volume Penjualan

Per Daerah Pemasar an

Volume Penjualan Deviasi
Daerah Saluran Target | Realisasi PPros-entass Per Kg | Fisseriass
Pemasaran Distribusi enjualan
(Ko) (Ka)
Jawa | P—» Kdan
. 160.614 | 92.897| 57,84% 67.717 42,16%
(Malang,
Kediri,
Surabaya)
Bali P—> W>R| 102.091| 71.477 70% 30.614 30%
- K
Total 262.705| 164.374 62,57% 98.331 37,43%

(Sumber Data: Diolah oleh Peneliti)

Keterangan:

P
R
W
K

= Produsen
= Retailer (pengecer)
= Wholesaler (pedagang besar)
= Konsumen
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Dari tabel 4.9 dapat diketahui bahwa saluran idisti dapat
meningkatkan penjualan meskipun di wilayah Jawa ufirhanya mencapai
57,84% dan Bali 70% per tahun 2011. Total penjualaah dan sayuran di PT.
Kusuma Satria Dinasasri Wisatajaya Batu hanya npen&®2,57% selama tahun
2011 dan hasil tersebut menggambarkan bahwa peasdiiak bisa mencapai
target yang telah ditetapkan. Sedangkan sisangg ¥2,16% untuk wilayah
Jawa Timur merupakan prosentase yang cukup besangatingkat tidak
tercapainya target penjualan mencapai 42,16% umilalgah Bali mencapai 30%.
Hal itu disebabkan perusahaan sendiri kesulitankuntemperluas pangsa pasar
dikarenakan produk buah segar hanya bisa bertakberdpa hari sehingga
secepat mungkin harus disalurkan ke konsumen dganting pada ketersediaan
juga permintaan barang baik sayuran maupun buddinséu tergantung pada
kuantitas dan kualitas barang. Faktor lainnya ddakrga dari buah dan sayuran
tersebut yang tidak stabil sehingga harga harusyeseiaikan dengan kondisi
pasar dengan cara selailpdateharga di pasaran.

Hal ini sesuai dengan hadits yang diriwayatkarh ddamad, Al Bazzar,
Ath Thabrani.

“Pendapatan yang paling afdhal adalah hasil kargamgan seseorang dan jual
beli yang mabrur.”( Shahih Muslim 2379)

Dalam hadits diatas dijelaskan bahwa pendapatpenghasilan yang
paling afdhal adalah hasil karya tangan seseorangual beli. Hasil karya di sini
dapat diartikan sebagai hasil keringat sendiri,gydalam hal ini dapat berupa

memproduksi suatu barang atau jasa untuk selamjuttijakukan proses
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marketing, atau dijual kepada orang lain denganagaar mendapatkan
keuntungan. Bisa juga diartikan dengan bekerja d@parang lain untuk
mendapatkan upah atau keuntungan. Selama keduterBabut di atas tidak
mengandung unsur Maisir, Gharar, Haram, Riba.

Hal tersebut yang menyebabkan dalam per bulanmelypenjualan
mengalami fluktuasi. Kondisi tersebut sesuai derigan yang dikemukakan oleh
Swastha dan Irawan (2001:406) yaitu faktor yang pergaruhi penjualan dan
melakukan kegiatan penjualan perusahaan.

Selain kebijakan perusahaan yang saat ini dipsmien maka perlu
perusahaan mempertimbangkan kebijakannya lagi dengea memperhatikan
kembali saluran distribusi yang dipakai secarauseserta memperluas daerah
pemasaran. Sebab dengan kondisi saluran distréeksirang ini, dikhawatirkan
para pesaing akan merebut pangsa pasar. Kegiatakain berdampak langsung
pada target penjualan dan itu terlihat dari tab@| Karena ketika target penjualan
tidak terpenuhi, maka penurunan penjualan akanasdadihat. Oleh karena itu
dengan saluran distribusi yang mendukung peningkp&njualan yang diikuti
dengan perluasan pasar diharapkan proses pemagardnk dapat berjalan
dengan lancar dan dapat menjangkau daerah pemagsagiebih luas.

4.2.3. Dampak Saluran Distribusi

Suatu perusahaan dikatakan berhasil di dalararketing apabila
perusahaan tersebut dapat memasarkan barang-bgaiasegara luas dan merata
dengan mendapatkan kuntungan yang maksimal.

a. Dampak bagi perusahaan
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Dampak positifnya PT. Kusuma Satria Dinasasri Vdisga Batu dapat
memperoleh keuntungan dalam menerapkan kebijakarasadistribusinya dan
yang paling utama pasti produknya dapat sampai d&®gan konsumen.
Keuntungan yang lain adalah bisa memperluas papgsar tidak hanya di
wilayah Jawa Timur dan Bali saja dengan cara lebiyak menjalin kerja sama
lebih banyak dan itu terbukti pada tahun 2012 umlph outlet bertambah tidak
hanya di Jawa Timur dan Bali saja.

Dari hasil wawancara dengan Bapak Sugeng (K&gsdgan Trading)

“Mulai tahun ini kita mulai menjalin kemitraan leblbanyak lagi tidak
hanya di jawa timur dan bali saja tapi sudah meramlke wilayah Kalimantan,
Sulawesi, Mataram dan Madura. Dengan bertambahnykayah distribusi
otomatis jumlah tenaga kerja juga bertambah

Dari hasil wawancara dengan Bapak Sugeng terseéapat diketahui
bahwa Kusuma Agrowisata dengan strategi distrilyasidapat memperluas
pangsa pasar guna mencari keuntungan lebih baagakiéngan menjalin kerja
sama lebih banyak lagi dengan menambah wilayahrildist di wilayah
Kalimantan (Hero balikpapan), Sulawesi (Hero ratdah dan Giant alaudin),
Mataram (Hero lombok mataram) dan yang terbaru ldibyuni ini mulai
mencangkup wilayah Madura (HPM bangkalan). Sem&lkinyaknya wilayah
pendistribusian maka jumlah tenaga kerja untuk mnemgproduk juga bertambah
disesuaikan dengan kebutuhan. Jumlah produksi jdgengkatkan guna
mencukupi semua wilayah distribusi dengan hal erali juga semakin banyak

mitra tani yang diajak bekerja sama. Dampak nagaidapat mengganggu

penerimaan penjualan sehingga target penjualantetatydi tentukan tidak dapat
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terpenuhi. Hal ini akan menyebabkan arus pendapgaag dibutuhkan oleh
perusahaan untuk melangsungkan kontinuitasnya tidpkt diharapkan.

b. Dampak bagi kemitraan

Kemitraan disini mencangkup pengecer, pedagangr loksa mitra tani

yang telah bekerja sama dengan perusahaan. Baggganatau pedagang besar
yang telah menjadi rekan kerja perusahaan akan erehepp keuntungan yaitu
mendapat kepercayaan dari perusahaan untuk mekgmalproduknya dan bisa
mengambil untung dari harga jual produk tersebagiBnitra tani sendiri dapat
menjaga stabilitas pendistribusian produk karenaukdan setiap wilayah
kebutuhannya berbeda-beda dan disini mitra tanigaamembantu untuk
memperlancar distribusi buah dan sayuran segaradengenyediakan produk
yang tidak dimilki oleh perusahaan karena permmiaara konsumen sangatlah
berbeda-beda sehingga harus menyesuaikan dengamiaan konsumen saat
ini.

c. Dampak bagi konsumen

Dampak positifnya yang dirasakan langsung oleh Woes pastinya

konsumen memperoleh kemudahan dalam upaya menaari ntendapatkan
produk yang diharapkan untuk memenuhi kebutuhanukJdistribusi langsung
konsumen mendapatkan keuntungan yang lebih yaiigsiamg mendapatkan
produk yang masih segar dan bisa memilih sesuagaherkeinginannya.
Contohnya para wisatawan yang datang ke kusumavesgita dan dapat membeli
langsung di lokasi penjualan yaitu didepartemeuditiga maupun lewat lokasi

petik. Kesulitan yang akan timbul di pihak konsunaé&gan menyebabkan tendensi
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harga yang meningkat. Tendensi harga yang meningkgadi akibat
berkurangnya barang yang ditawarkan di pasar.

Bahwa strategi pemasaran yang diterapkan saéiamya untuk menjaga
atau melindungi pangsa pasar yang sudah ada seltaskan pangsa pasar.hal
ini sesuai dengan pernyataan Fandy (1997:307) yeargelaskan tentang strategi
pemasaran untuk mempertahankan pangsa pasar daperheas pangsa pasar.
Terdapat beberapa cara perusahaan mempertahankgsappasar, antara lain
dengan pertahanan posisi dengan divertivikasi uatdna produk, atau juga bisa
dengan pertahanan aktif mendahului, yaitu dengagebak lebih cepat sebelum
pesaing lain. Adapun cara lain adalah pertahanagekak yang lebih condong
kepada perluasan pasar.

Di samping itu dalam pelaksanaan rencana penmmaskiam Islam kita
tergantung pada prinsip syarikat (kerjasama) yahghtdiakui secara universal
(MA. Mannan, 1992:371) ini berarti bahwa pelaksanapgerencanaan
dilaksanakan melalui partisipasi sektor pemerintddn swasta atas dasar
kemitraan, yaitu dapat terlaksana melalui prinsgada mudhorobah, dimana
tenaga kerja dan pemilik modal dapat disatukangabmaitra. Dalam arti dengan
mempraktekkan prinsip mudhorobah dan dengan mengkasikan berbagai
unit produksi maka proyek industri, perdagangan paranian dalam kerangka
perencanaan dapat diterapkan atas dasar prinssgbtdér Pendapatan yang
dihasilkan oleh usaha seperti itu dapat dibagirsesabanding setelah dikurangi
dengan segala pengeluaran yang sah. Di Dalam sipemencanaan Islam,

kemungkinan rugi sangat kecil karena sebagai Hemijasama antara sektor
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pemerintahan dan swasta maka adanya investasi selmgt akan mendorong
kelancaran arus kemajuan ekonomi menjadi lebihddany

Islam tidak menganggap bahwa kehidupan ini mésapauatu kerjasama
dan menganggap perlu bahwa kerjasama yang ak&ntlik dalam hubungan
kerjasama ekonomi. Menurut pandangan Islam dalamdépan, manusia sudah
seharusnya menciptakan kerjasama dan menganggea laabek ini sebagai hal
yang umum dalam mencapai tujuan kehidupan bagi aearang dan tidak
menjalankan persaingan yang dapat menolak hak-lzsyarakat lainnya. Allah

SWT berfirman dalam surat al-Maidah ayat 2:

15573 U)-‘-’-“ﬁ WSYT e 155515 5 6;-"-" A de 185155
P

s 20 P4

uLa.xJ\ ..\.:..Lw Wl

“Dan tolong-menolonglah kamu dalam (mengerjakanpjiedn dan takwa, dan
jangan tolong-menolong dalam berbuat dosa dan mglaran. dan bertakwalah
kamu kepada Allah, Sesungguhnya Allah amat bekaasgiya
(Q.S.Al-Maidah:2).
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Bahwasanya kegiatan penyaluran distribusi atau paraa merupakan
suatu interaksi kerjasama yang berusaha untuk rhekga dan memasarkan
barang-barang dari produsen agar cepat sampai &dmatsumen. Orang yang
masuk kedunia usaha, berkewajiban mengetahui hajdray mengakibatkan
penyaluran distribusi atau jual beli itu sah ataak. Ini dimaksudkan agar
muamalah berjalan sah dan segala sikap dan tindg&gmauh dari kerusakan

yang tidak dibenarkan.
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4.2.4. Keterkaitan Dengan Penelitian Terdahulu

Hasil penelitian yang telah saya lakukan dapattdikd bahwa PT.
Kusuma Satria Dinasasri Wisatajaya Bamenggunakan model bentuk saluran
distribusi langsung dan tidak langsung dan mempustyategi distribusi intensif.
Penelitian ini terkait dengan penelitian Totok &ean (2006) yang berjudul
Implementasi Saluran Distribusi dalam rangka Mekatkgn Penjualan pada
perusahaan rokok CV. Cempaka Tulungagung. Hasilelpiam tersebut
menunjukkan bahwa hasil produksi CV. Cempaka adadaang konsumsi berupa
rokok kretek dan rokok filter sehinga jenis saluiistribusi yang digunakan
perusahaan adalah distribusi intentif yaitu peraaahmengunakan penyalur
terutama pengecer sebanyak-banyaknya untuk memndekatencapai konsumen

dalam memenuhi kebutuhan konsumen.



