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ABSTRAK

Tanaman kopi merupakan salah satu komoditi andalan bagi beberapa daerah,
khususnya datara tinggi. Perkebunan kopi telah menjadi sumber kehidupan bagi petani,
pedagang kopi, industri pengolahan kopi dan eksportir kop1 di Propinsi Sumatera Utara.

PT. Sari Makmur Tunggal Mandiri adalah salah satu perusahaan yang bergerak di
bidang industri perkopian baik biji maupun kopi olahan yang pendapatan perusahaan
diperoleh dari hasil penjualan kopi yang dipasarkan. Adapun pemasaran kopi perusahaan
tersebut dalam dan luar negeri, pemasaran yang dilakukan perusahaan meliputi unsur-
unsur pemasaran yaitu produk, harga, distribusi dan promosi bertujuan agar produk yang
dihasilkan perusahaan dapat diterima oleh pasar sebagaimana yang diharapkan
perusahaan.

Keberhasilan pemasaran produk dipengaruhi oleh strategi pemasaran yang pada
umumnya dipengaruhi oleh faktor internal dan eksternal, strtegi pemasaran yang tepat
dan dapat dilaksanakan selanjutnya akan mempengaruhi keunggulan bersaing produk
vang dipasarkan.

Tujuan dalam penelitian ini adalah 1) Melakukan investigasi terhadap strategi
pemasaran yang dilakukan perusahaan untuk memperoleh gambaran tentang
permasalahan-permasalahan yang dihadapi dan melakukan analisis strategi pemasaran
dengan mempertimbangkan faktor internal dan eksternal perusahaan dalam rangka

meningkatkan keunggulan bersaing perusahaan, 2) Melakukan analisis terhadap posisi
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bersaing produk kopi perusahaan sehingga diketahui pesaing utama serta melakukan
analisis terhadap keunggulan dan kelemahan produk perusahaan dalam upaya
meningkatkan posisi bersaing, 3) Melakukan analisa secara ekonometrik untuk
mengetahui pengaruh strategi pemasaran yang dilakukan terhadap keunggulan bersaing
produk kopi perusahaan, 4) Merumuskan strategi bersaing berdasarkan faktor internal dan
eksternal sehingga dapat meningkatkan keunggulan bersaing produk kopi perusahaan.
Metode analisis yang digunakan dalam penelitian ini adalah analisis deskriptif
dimana hasil penelitian ditabulasikan dan di analisis sesual dengan hipotesa yang
diajukan, sedangkan analisis kuantitatif digunakan menganalisis pengaruh strategi
pemasaran serta merumuskan strategi yang tepat yang dilakukan oleh perusahaan.

Hasil analisis menunjukkan bahwa Strategi pemasaran yang dilaksanakan perusahaan saat

ini sudah mampu meningkatkan keunggulan bersaing produk Opal Coffee, yang

ditunjukkan dari peningkatan pangsa pasar produk Opal Coffe dari 9,92 % pada semester

pertama tahun 2000 menjadi 28,53 % pada semester kedua tahun 2004.

1. Strategi pemasaran yang dilakukan perusahaan terdiri dari produk (penjualan), harga,
distribusi dan promosi. Produk yang dihasilkan tergolong the best qulity. harga
bersaing. distribusi dilakukan sendiri, sedangkan promosi lebih dititik-beratkan pada
pendekatan personal.

2. Pangsa pasar produk Opal Coffee pada periode 2000 — 2004, rata-rata 18,63 %,

berada pada urutan keempat setelah Excelso, Cappucino dan Indocafe. Pangsa pasar
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perusahaan terbagi dalam dua golongan yaitu sektor corporate dan sektor retail, dan
untuk saat fokus perusahaan adalah sektor corporate (75 — 85 %) produk melayani
sektor corporate.

Strategi pemasaran yang dilakukan  perusahaan berpengaruh signifikan terhadap

(U9

keunggulan bersaing produk Opal Coffee. Strategi pemasaran, yaitu penjualan kopi,
harga jual, distribusi dan promosi mampu menjelaskan variasi pangsa pasar Opal
Coffee sebesar 99,48 %. Strategi penjualan dan harga jual menunjukkan pengaruh
positif dan signifikan terhadap pangsa pasar Opal Coffe, sedangkan distribusi

menunjukkan pengaruh negatif dan signifikan terhadap pangsa pasar Opal Coffee.
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BAB L
PENDAHULUAN

1.1. Latar Belakang
Tanaman kopi merupakan salah satu komoditi andalan bagi beberapa daerah
di Sumatera Utara, khususnya dataran tinggi. Komoditi kopi sudah lama menjadi
tumpuan kehidupan petani di berbagai desa di Sumatera Utara dan juga menjadi
komoditi unggulan beberapa kabupaten pada sektor perkebunan, seperti Dairi,
Tapanuli Utara, Humbang Hasundutan. Toba Samosir dan Tapanuli Selatan.
Komoditi kopi menempati urutan keempat dalam sektor perkebunan di Sumatera
Utara setelah kelapa sawit, karet dan kakao.
Perkebunan kopi telah menjadi sumber penghidupan bagi petani kopi,
pedagang kopi, industri pengolah kopi dan eksportir kopi di Propinsi Sumatera Utara.
uas tanaman kopi di Propinsi Sumatera Utara hingga tahun 2003 diperkirakan
mencapai 100.950 Ha dengan produksi mencapai 49.089 ton (BPS Sumatera Utara,
2003). Produksi kopi tersebut dihasilkan oleh perkebunan kopi rakyat dengan jenis
kopi yang umum ditanam adalah robusta. Berdasarkan data dari Dinas Perkebunan
Sumatera Utara (2003), diketahui bahwa perkembangan komoditi kopi dalam kurun
waktu lima tahun terakhir mengalami peningkatan sebesar 2,06 % per tahun.
eningkatan tersebut terutama disebabkan peningkatan luas areal yang cukup

signifikan, khususnya selama tiga tahun terakhir.
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Sebagai salah satu sentra kopi, maka komoditi kopi juga memberikan peluang
usaha bagi pengembangan industri pengolahan kopi di Sumatera Utara. Salah satu
industri pengolahan kopi di Sumatera Utara adalah PT. Sari Makmur yang mengolah
biji kopi menjadi kopi bubuk. Selain melakukan pengolahan biji kopi menjadi kopi
bubuk, perusahaan juga melakukan pemasaran produk, dengan sasaran wilayah yang
pertama adalah Sumatera Utara, kemudian ke pulau Jawa dan daerah lain sebagai
konsumen.

Sebagai kelompok industri hilir dalam sistem agribisnis kopi, pendapatan
perusahaan sangat tergantung kepada volume penjualan. Oleh karena itu pemasaran
memegang peranan yang sangat penting untuk menghasilkan pendapatar perusahaan.
Pemasaran yang dilakukan perusahaan meliputi unsur-unsur pemasaran, yaitu produk,
harga. distribusi dan promosi. Semuanya bertujuan agar produk yang dihasilkan
perusahaan dapat diterima oleh pasar sebagaimana diharapkan perusahaan.

Memperhatikan ha! tersebut, maka keberhasilan pemasaran produk sangat
menentukan pendapatan perusahaan.  Keberhasilan pemasaran suatu produk
Zipengaruhi oleh strategi pemasaran yang dilakukan oleh perusahaan, yang pada
smumnya dipengaruhi oleh faktor internal dan eksternal. Strategi pemasaran yang
epat dan dapat dilaksanakan selanjutnya akan mempengaruhi keunggulan bersaing
oroduk di pasar.  Dalam kondisi PT. Sari Makmur, dimana terkadang sebagian

sroduknya tidak terjual, maka hal tersebut akan mempengaruhi keunggulan bersaing
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