
IV. KESIMPULAI{

Ada hubungan eral antara data. inlorma$ dan
pengelanuan,

l. Proses belaid adalah 0roses pencaptaan dan

o€ngembangan pengelahuan, untuk mencplakan
perbaikan dan perubahan, bark pada tingkat indivifual,

tim maupun or8anisasional.

2. Ada hubungan erat antara orSanasasi bdaiar,
manaiemen per!bahan dengan manajemen
gengetahuan - ketigarrya berbasis pada fiuman s€b.8ai
aktor belajar dan berubah sekaligus seba8ai $fi|ber
pengetahuan (human centre deslgn).

3. or8anisasi belaiar terbentuk jika terjadi proses

transformasi pengetahuan dari pengetahlan {potensil
indMdual, menjadi pengetahuan tin dan pada aui|tya
meniadi pengetahuan {modal ft|aya) organisasi.

4. Proses belajar oGanisasional fokus pada |paya
membangun organisesi cerdas, karena orga 6asi
tersebut mampu mengembangkan pengetahuaryrDdal

maya organisasi, yang bersam+sama denSan dbdal
fisik organisasi berpotensi unfuk menciptakan .iai

tambah bisnis, kekayaan bagi perusahaao,

keseiahteraan bagikaryawan dan masyarakat

5. P.oses trlnslormasi penSetahuan anta ti"rki
belaiar, sangat dipengaruhi kualitas media behjar. ,aB
diindikasikan oleh adanya kordasi antara lima dsbln
belaiar, sehingga membentuk jalur transfo.nusi
penSetahuan dad individu menjadi orSanisasional.

6. Kualitas media belajar dipengaruhi oleh katalisator
belajar (rasa saling percaya, kepemimpinan dan tudaya
t ansformasional), sedangkan efektifitas proses Haiar
dapatditingkatkand€nganfasilitator/motivator bddar

lteknologi irformasi, struktur organisasi dan sastem
pengnargaan,. 
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AESTNAK

Pupuk Phonska merup*z! p.ipuk majemuk NP|( yang

dihasilkan PT Petrokimia OesI( dan masuk pasar nxiai
bulan Agustus 2000. Ddam perkemban8a ya,
penjualan Phonska mash.erdah yaitu hanya m€'|cipai
28 96 dari kapasitas p.od*sipada tahun 2m2, hal ini
karena posisi Phonsla di pasar masih dalam tahap
perkenalan pada posisi pDdt d lile cycre, yang dicidkan
dad perkembangan rendahv. nilaa penjualan dan posisi

rugi yang diterima perllsd|aar serta besanya usaha
usaha yang dipedukan d*m rangka memp€*enakan
pr0duk.

Posisi preferensi konsum€n terhadap Phonska perlu

diteliti dan dianalisis Analisis yang di8unakan untuk
menSukw prclerensi kmsrmen didapallan nEhlui
pengukuran 8ap antra harapan dan p€rsepsi

(Petfunane) dan bobot kepentingan (rnpodance)

dari tiatrtiap atriht prodk Dari diagram lnpotlsnca-

Peiormance diperoleh lebk tiafiiap atdbut dari

dimensi prod(*. harga, distribusi, dan promosi (4P) dan

dimensi p€oplelpenasar, proses, dan physical

evidence Pn. Dari hasil penelitian juSa diperoleh

Indeks Kepuasan konsumen secan keseluruhan

sebesar 82,04 % dan menghasillan gap yang terbesar
pada damtllsi harga sebesar 1,46, PrcgGm
pemasaran s€bagai upaya memperbaiki petfomanc€

atribut prodd( yang diprioritaskan pada kuadran I

dia|Jam inpottance-perfotranca, yaitu rneliputi

atributnfiM Harga teriangl€u (Bl), Fasilitas kredit

disediakan (82), Ketersediaan barang selalu ada (C2),

Tersedianya demonsuasi plovarea (Dl), Sosialisasi

temu pelans8an {D2), Program kemihaan (D5),

Pemberian undian berhadiah (08), dan Pemberian

baranSlarang Fomosi (09), diharapkan berdampak
padapeninskatanpenjualanPhonska

Kat turcl : Peniualan, P/odud li,fe C)de, Preferensi

Konsumen, Diagram In|oflancf,-Pe omance, dan

Proqram Pemasaran.
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t. PENOAHULUAI{

PT Pekokimia Gfes* mengembangkan pupuk baru
Ptbnska yang diluncurkan pada bulan Aguslus 2000
namun dalam ped{embangannya selama masa dua
lahun sejak peluncuannya penyerapan Phonska rnasrh
r€ndah, yaitu baru mencapai 63.492 ton pada tahun
2ml dan 84.687 too pada tahun 2002 atau 2l% dan
28% dari kapasitas produksinya dengan target pasar
yang dimasuki ulamanya pada komoditi tanarnan
pangan

Rendahnya penjualan tersebut, indikasi penyebabiya

karena Phonska tergolong sebagai pupuk baru yang

befum dikenal dan dimimti petani serta disebabkan
petani sudah tebiasa menggunakan pupuk tunggal
t,rea, ZA dan SP.36/TSP yang telah mendapat sub5iJi
selama lebih dari 20 tahun sehingga perlu waltu urtik
meoingkatkan buyet readiness alau burcr

aeeplabilitynya.

Eagaimana upaya untLrk menangkatkan psidan

menladi perhatian utama perusahaan? Uotuk
meningkatkan penjualan diperlukan program
pemasaran yanS nengarah pada peningkatan h4rer

rcadiness atau buyer acceptabilitynya. Ur,t* itu
keinginan dan kebutuhan konsumen terhadap adut
produk perlu diketahui melalui identifikasi percd|ed

!€lue sebagai dasar penyusunan program pemasann

Dharapkan dengan penerapan program pemasarin

yang tepat dapat meningkatkan Duyer readires abu

Wt acceptabilily (tokus dan teramh) rang
dampaknya dapat meningkat€n penjualan Frd(
Phonska.

Z LANDASAN1EORI

ZL. Percelved thlue Pelanggan

Persepsi .rideinisikan sebagai suatu proses bagi
s€seo.anj untuk menyeleksi, mengorganisaslo[ ddl
mengirt€rpretasikan stimuli berupa input yang @t
dlaogkap oleh indera, seperti produk, kemasa[ [Er€t\
klan, har8a, dan laiftlain kedalam suatu garnbaral fdE
n€ny€turun,

Persepsr merupakan reallas bagt konsumen, larena
kepulusan konsumen drdasarkan pada persepsi. bukan
pada realilas. Den8an demilian, kepulusan konsumen
untuk membel produk te.gantunS Dada persepsl

konsumen terhadap produk its sendiri. Menurut Kotler
12000) ada beperapa taktor yang dipertimban8kan
konsumen dahm_ mengambil kepotlsan tentang
pembelian sualu produk atau merek, yaitu:

l. Atribut produk sebagai karakteristik yan8
membedakan merek atau produk dari yang lain, yang
meliputi dimmsi performan, contonilan, daya tahan,
keandalan, desain, gaya, reputasi, dan lain+in.

2. Atribut yar|g rn€nyangkut semua asp€k keputusan
untuk membeli, yaihi meliputi dimensi produk itu sendiri
dan semua aspek yang melekat pada produk itu sendiri,
yaitu har8a, ketersediaan produk, nrer€k, harga iual
kembali, kelers€diaan suku cadaog,layanan purna iuai
dan sebagainya.

McDonald dan Keegan { 1999) menyatakat bahwa pada

saat konsumen membeli sebuah produh maka mereka
membeli sejumlah manlaat yang diangg4 memuaskan
kebufuhan dan keinginan merel(a. Mailaat anti dan
perkuatan produk (augmenled prcduct) dapal
menyumbangkar hingga 80 % dai lotal nilai yang
diterima kof|surEn dan suatu prod|h sebagaimana
digambarkan pada Gambar 2.1.

(Atryendmet)

2.2. Pangu}u/'an Perceivd lblue Konsumen

Salah salu cara menghrtung persepsr nrlar produk
ddalan prkrran pembet fll€nrul Corey {dalam S{top
dan Xlensteuber, 20021 adalafi dengan nrembedal(ao
nilar produk yang dirasal€n pembeli pada saal nl
(perceived value) dmgan ndar polensral (polenlial

value,l yang drbenlan p€nbeli setelah menperol€h

himbaoan dari produsen ldenlilikasi percetved €lue
dan potential value dil?l.l|*zt melalui persepsi rild atas
al but produk yang dbw'kal

Menlrul 8oyd, Walker, dan ta.reche (20001. tons{nren
menggunalan banyak &rpr|si atau atribut pro(tik
(prduct dinensions ot ffiittes) ketika mengeyat asr
pilihanpilihan produk dan lasa sebagaimana disalikan
dalam Tabel2. l .

menellulan tn8kal perubahan daur hdup produl

nlerut)ika0 halyanS pentrng karena perosahaan harus

menyesuarka0 stralegr pemasatannya agar sesual

dengan kond$ yang berubah. Daul hdup produk yang

berubalr dengan singkat dan cepal menunlut perubahan

skategr pemasaran drdalam suatu lingkungan yang

drnamrs.

2.4. BauranPemasaran

Menurul Koll€. (2000), bauran pemasaran adalah

sekumpulan afal dalam pemasaran (nad<eting tools)
yang digunakafl perusahaan untrk rn€ncapai tujuan
yanS berkaitan dengan iargel pasar. Empat komponen

daribauran p€nBsaran adalah produk, harga, distribusi,

dan promosi. Komponen bauran pemasatan tersebul

sering disingkat 4 P newakili pandangan produsen

Tabcl2 I P.mlft& AF bd Y-t8 D|gbakan C|I.h XllEqcn UntuL N,l.ns.vaban Alr.manf
Produ} Atau Jaa

tenlang aki yang tercedra

un lok  memPenga ruh i
konsumell

2 , 5 .  C u s t o m e r

Relalionship

I\lencaptakan nilai bual
pelanSgan berkaitan eral

denSan P/oducl, P.ocess,

Peflomancc, dan People.

Produk yang menjadi inti

usaha merupakan esensi

Hr8a p.nbd,aa b€t? orlrir! b raya p.rbalarl brata ltitr.
do ptlrh4. braya !8t as!!'rdcDe osanc.k tutj€y^e

T{a lsa klaha b*!, konsEuLr, k.t.rt&tEsaa
6Dgs, k6e a &Rq6te, ?tr.asaL r[r.ns! l|naa,

R.purasL m.r.k cdra il&4 populartas d.ng& lda,
Fprlar*as d.nta qda rrbdga

Du.dak& ol.h mlo loh.l ,aagka waltu pcnd.l. lodhs
,a5a yang ds.d€lar .lar &dcr lo kal. wa}tu pcn8a$d{r

har2.l DfficnsisdrFld*
(Smbr Mrr.ig Pld Th.r WorL McD6d de l<egd\ ,999)

2.3. Analisis Ptoducl Uh Cycle

Siklus kehidupan secara ko.rv€nsiona,
dibagi men,adi enpat tdEp yaatu
pengenalan, pertumbuh'l. k€dewasaan,
dan penurunan. tulenunn Grant (1995),

ada dua faktor yanS d@at ddentifikasi
Sebagai suatu yang m€ndasar yang

menyebabkan iodusbi berevolusi yaitu
pedumbuhan permantaan serta
pemben tukan  dan  penye rapan
pengetahuan (buyer readi?ess atau
hrpracceptabilv.

Cravens (1996J menyabkan bahwa

Gdr 1 I |<ctdt iEf FodL F6a p.qb, na tdfdw. tfi*, baantzn t2it
pd.r! tddStd

(stu ehr kqd dkbrr, clt6 o!@,lsdn h.{i! ce6!
s..blrfu''!@iR4b.e)

Pndulc fonMl
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yang harus disediaka0 oleh perusahaan dengan kuahtas
yang tng8i. Sedanglan prOCeSS merupakan cara untul
menaga agar sistem terus bekeria secara lancar.
Peiotmance menJpakan janji kepada pelanggan yaog
harus ditepati, misalnya bisnis jasa penerban8an ha.us
on flme, produk bisnis bakery harus hangat, bisnis hotel
harls memilika kamar yanB bersih. Dalam hal iri.
ketrdakpuasan akan muncul apabila kemampuan
perusahaan unluk menyediakan kinerja tidak se$ai
dengan yang dijaqrkan. Peopre, merupakan persepsi
pelanggan memandang karyawan sebagai orang yang
dapat melayani, kompeten, penuh pengertian, oan
s0pan.

3. i,ETODOLOGI PENELITIAN

3.1. Kerangka Pemlklran KonseFtual

Model penelitian ini menSambil teori Koter {2000)
bahwa terdapat beberapa faktor yang dapertimbangkan
konsumen dalam mengambil keputusan tentang
p€nbelian suatu produk atau m€rek. Untuk maksud
tersebut penelitian ina diawali dengan rheflentukan
variabefatribut Phonska yang dipentingkan konsumen
sebagai dasar pengukuran kepuesannya (elsploratio
dan ditindak lanjuti dengan menShimpun lakta di

lapanSan mengenai tngkal kepuasan konsumen melalul
kueeoner yang disebarkan (desknplil).

Penilaian atas atribut produk tersebut dilakukan metalui
adentitikasi perceiygd yalue konsomen terhadap akibut
yan8 telah daberikan oleh perusahaan s€lama nL
S€lanjutnya dari hasil identifikasi lersebu! perusahaan
dapat memperoleh gambaran mengenai prelerensi
konsumen atas atribut pupuk phonska dan sekali€us
sebagai evaluasi kegiatan pemasaran yang dilakukan
oleh perusahaan selama ani.

Hasil analisis dan evaluasi program pefliasaran yang
telah dijalankan dan analisis posisa prcdrt pada siklus
daur hidup produk (product lite cycle), nP,fiadi dasal
perbaikan untuft pmetapan strategi nafteling nix
se r ta  usu lan  imp lemen tas i  a tau  p rog ram
pemasatannya.

3.2. Penentuanvariabel penelitian

Variabel penelitian adalah atribut-atribut yang
ftempengaruhi perceived value dari pelanggan
terhadap produk yang didapatkannya. Variabel tersebut
diperoleh melalui wawancara dengan cushner secara
hngsung seria f@)s gtoup discussion petugas
lapangan (sares superytisor) maka diperoleh atrabut
llang dapat digali sebagai berakut :

3.21. Produk
Atribut variabel produk yang dipertimbang(an
konsumen dalam memb€li produk adalah :

- Pemenuhan kandungan produk (A1)
- Kemenarilanwarna(A2)
- Kesesuaian uk0ran butir(A3)
- Pemenuhan mutu kemasan(M)
- Kememrikan desain kemasan (.A5)
- Uklran kemasan (A6)
- Ketepatan iumlah produk yang dihrima (A7)
- Manfaat penggunaan produk(,q8)
- Kemudahandalam penggunaan lA9)

32,2. Harga
lffibut variabel harga yang diidentifikasi metiNti :

- Kesesuaianharga(Bl)
- Pembedakuandiscounl{B2)
- Kemudahan cara pembayaran lB3)
- Tersedianya lasjlitas pendanaafl (84)

3.2.3. Di.rribusi
Atrrbul dan vanabel d slnb0st yang d deotrltka $ adalah :

. Kelepa lan wakl! pengnfiEn produk (C I )
' Kemudahan dalam memperoleh barang(C2l
. Kecukupan ketersediam barang (C 3)

Lokasi penyebaran kios (C4)

3.2.4. Promosi
Atribul dad variabel promosi yang dapat diidentilikasi
pengaruhnya pada penjualanadalah:

. Tersedianya demonslrasi plovdem. area
{Dl }

- Sosialisasy'temu pel?tBgan {kios dan kontak
tani atau kelompok tafl) (D2l

- Penyebaranbrosu/lealtevspanduk(D3,
- lemulapang(Field Famet Day)lD4J
- Kemitraan(05)
. Tersedianya iklan (D6l
- $ponsorshii acar+acara pertanian {D7j
- Pemberian undian beftadah (D8)
- Pemberianb?rang-barangpromosi(09)
- Kunjuogan petugas (0101

3.2.5. Pemasar lPeople)
Atribut dari variabel pemasar yang berpengaruh pada.
peningkatan buyer rcadiness atau Duyer acceplaruc
adalah:

- Tersedianya petugas lapaog (E I )
. Kemampuan personal dalam meflgerti

kebutuhan p€langgan{E2l
- Sikap dan semangat personal dalam

melayani pelanggan (E3)
- Keramahan/hesopanan dalam melayani

pelanBean(E4)
- Penampilan personal s€cara kesel!ruhan

(E5)
. Kemampuan personal dalam menangani

masalah(E6)
- Kecepatan personal meoangana masalah (E7l
. Ketunlasan personal dalam menaogani

masatah(E8)

3.2.6. Proses (ProcessJ
Atribut dari variabel proses didentifikasi sebagai
berikut:

- Kemudahan prosedur dder(F 1)
- Kecepatan proses pengurusan order{F2,
- Xemudahan dalam menghubunSi penjuat

(kioYdishibutor)(F3)

3.2.7. Physical Evidence

Atflbut dafl vafiabel phys,cal eyidence merupakan
kondrsr lsrk yang menambah keyakrnan dan
kepercayaan pelaogSan atas pelayanan fisrk yanS

diberikan oleh peniual, sebagai contoh dukun8an
lasilitas lransportasi yang handal. Atribut va.rabel
physical evidence yang dapat diidenlilikasi adalah

sebagar beril(llt:
- Ketersediaai alat angkut (G I )
- KenyamaaB,r, kerapihao dao keteraturao

kantor lc2l

Serdasarkan akibut yang diidenlilikasi diatas disusun
kuesioner yang menyaiakao tingkat haapan dan
persepsialas atibut tersebut dan selanjutnya dilakukan
penelitian awal atau pretesl kepada sejumlah
responden untuk mengetahui apakah pertanyaan sudah
relevan denSan tuFan p€nelitaan, apakah pertanyaan
perlu dakurangi atau dtambah. dan apakah pertanyaan

sudah dimengerti oleh responden (Singarimbun, 1987).

Adapun jumlah responden yang digonakan untuk prelesl
pada penelitian ini ada s€banyak 30responden.

Skala p€ndapat atar, pardangan responden dinyatakan
dalam angka I sampaidengan 6 sebagaiangka ordinal
yang menunlukkan status urutan lebih ti0ggi atau lebih
rendah dai pengukfian sikap konsumen (Santoso,

2001). Nilai I untui sangat tidak setuju atau sangat
tidak penting dan nilai6 untuk sangat setuju atau sangat
penting. Dalam penenhran skala initidak dipakai skala
ragu-ragu, namon responden harus menlavvaD
pandangan atau gendapatnya mengarah agak setuju
atau agak kurang setuiu.

Metode statistik yang digunakan adalah metode
statistik non paramebik karena level datanya ordinal
yang biasa dipakai dalam penelitian sosial seperti
penelitian perilaku konsurnen dan sikap hanusia yang

cenderung hasil pengukurannya tidak berlevel interval
(Santoso,200l).

Dari uii validitas dan rebilitas hl pengumpulan data
kuesioner pada penelitan awal atau pretest dihasilkan
27 atrib|Ji yang oleh konsumen berpengaruh dalam
membeliproduh sebagai berikut I

Cdnbd 3.L K.€og&a P.mlim Kooscplral pdcLihat

J u r n a M
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t28. Sampel Penelitian dan Penghpulan Data

Rqientuan iumlah sampling penelitlan dakukan dengan
oiwggunakan formulasi Eelnoulli, dr| pada dngkat
k$ercayaan 95% {a = 5%}, Z = I,96, dar tingkat error =

5 % pada p.oporsi populasi yang dteliti diperoleh

i[dah sampel minimal 165.

lhjk menentukan apakah keseniangar adara harapan
dtt persepsi tersebut signilikan lid*ya, dilakukan uji

Stistik non parametrik sat! sisi (onehfed] atas harga
.{anla dati harapan dan pefsepsi dengan uji Z

bct asarkan Wilcoxon Signed Ranks Tesi pada SPSS
I L

'PENGUMPULAN DAN PEI'IGOI.AMN DATA

aJ. Penasaran PuDuk Phonska Pt Petrollmia

Co!lk

F retapan segmentasi pasar yang dakukan oleh PT

Pabokimia Gresik adalah berdasaldr geogiafis yaitu

fiusad(an pada pemasaran di Jat|la dan luar Jawa

s e t l a  d  r l  o k u  s k  a n  p a d a

behaviorisl ik dan petanl
lananlan pangan. pe*ebunan,

dan hutan tanantan hduslfi.
Segmenlasr pasar berdasarkan

Seograiis dan behaviorislik
sampar saal mi masih b€rlaku
dan dirasakan membawa
dampak penjualan yang terus
m e n r n g k a l  k a r e n a
men ingk  a l  nya  kes iapan
pembel.

Targel pasar Phonska adalah
para petani lanaman pangan

secara keseluruhaa {p€tani
padi, iagung, sayuran), namun

lal0f yang dipakai untuk
mempengaruhr pasar sasaran
adalah Kelompok Tani. Hal ini
karena Ketua Kelompok Tani
mempunyar pengaruh yang

h,at dalam mempengatuli pemakaian puplk kepada
pia anggotanya. Eiasanya keberhasilan K€lornpok
Tdi dalam usaha tani akan diikuti oleh KelofiUok Tani

ldg lain. Disamping ttr, pasar sasaran difokuskan
0da konsumen tanaman pangan diwilayahJawa Timur
da Jawa TengaVDlY, kd€na kedua wilayah tersebut
nEmpunyar polensr perryerapan yang sangat besar.

Penempatan Phonska d benak konsumen adalah
lpuk lengkap tetamin kualitasnya, pengsuEannya
&n meningkatkan kualitas dan kuantitas hasi Danen
serta meningkatkan pendapatan petani,'. Posilbnmg
ksebut dimaksudkan mfuk menanarhkan image
bdMa Phonska halitayrya tadak berbeda dengan
Fpuk maiemuk lainnya tetapi denean harga yang
bri.angkau (murah) dan terbukti meningkatl(at hasil
panen sehingga menambah pendapatan petani.

12 gauran Penrasaran PuDuk Phonske

PT Petrokimia Gresik ddam melaksanalan Dauran
9emasaran pupuk Ptrnd(a meliputi aspek produk,
h-ga, promosi, distribusi, dan promosi.

j

B ebef rpir leBrald n y,rng drlir kuka PT Petrokmra Gresrk
{rrrlLrk remefiohr pasar sirsarJn da aspei prO{luh

adal.rh:
' Pembakua r/slandardr sastwa'na (pink)
' Menlperbarkr bentuh lBrk butfian seh iggir

lampak seba gar barang yang berkuahlas.
'  Pen r f l eka lan  k0a I l as  kemasan  dan

perubahan desarn kernasan,

Dari aspekharga. Phonska drletapkan terakhir sebesar
Ru. 1.550 per tg termasuk PPN, berlalu sama untuk
pengambdao di gudanS suppiy pc*nl yd|g ada dr Jawa
Timu dan Jawa TengaVDlY. Harga yang berlaku
lersebul sudah mempe.hitungkan analisa usaha tanl
yartu dengan membandrngkan bi la konsomen
menggunakan pupuk lunggal, sehn8Sa perbedaannya

li&k terlalu besar di satu sisi dan d Lh pihak pelani
dapat memperlilungkan lambahan hastl yang lebih
banyak, dEampang jLrga sudah nemperhitungkan
persarngan dengan pupuk majemuk irpo(.

Dari aspek distribusi, PT
Peirokimia Gresik telah
menun juk  d i s t r i bu to r
daerah yang saat ini jumlah

dislr ibutornya tercalat
sebanyak lebih kurang I40
diskrbutor untlk seluruh
Indonesia, dan membagi
w  i l a y a  h  p e m a  s a r a n
menjadi 2 wilayah, yaitu
wilayah I untuk Jawa
Timur, .lawa TengabolY,
Kalimantan, Sulawesi dan
Indonesia Timur, dan
'4 ayah 2 untuk Jawa Barai
dan Sumatra. Sistem
distribusi pupuk di wilayah
penjualan dilakukan melalui
gudang penyangga yang

te rseba r  d i  w i l ayah

Penjualan, yang saat ini

tercatat lebih dari 40 gudang penyangga.

Dai aspek promosi, kegiatan lebih banyak diarahkan
untuk membangun bnnd inage, rnengingat pupuk

Phonska belum menjadr prl dn ul.rr,r r,cl, r. trx']Jlrl

keglafan demplovdemlarn\, FEid Fafi et Day. Iut\t)

wrcara. Kennlrarn, dan Ienru dr\ l f i lnrtor/kros
DsanrprnS rlu tuga drlakukan kegtirllr t)roflrosr lJr rys

yatuberupa pub[kag lemedra audro vrsuJl( lanradro,

Wl, media cetak (lklan surat kabar). dzn firedra luar
ruang (spanduk, umbufumbul, papan nama kros

Phonska).

il3. Pengukvan Pucieved Value Konsumen

Pengukuran nrlai persepsr pelanggan drlakukan deogan
pendekatan dari kondrsi Bap antara nrlar harapan

konsumen (erpectalion) d€ngan l\ondre persepsi

konsumen (perceived petfornance) selelah

nEnggunakan pup!k Phonska-

Dari hasil pengolahan atas kuesioner yang ada,

dp€roleh nilai gap atas tiap airbut nrlar persepsl

pelanggan, sebagaimana disajikan pada label 4.1.

Berdasarkan data terseblt diatas, untuk memperjelas
gap antara harapan dan persepsi konsumen,

Tab.la I Gap lap ak'but n,lx pds.pr konrmcn

.0 2J(n

.0 d33

a,
B2
C I
a

DI

D3

D5

D?
m
DO J I]a9
EI o0189

n l0J6
5 5274 .0 lm
5n1A i  133
J  l l

c l J,0339 J,0556 0,016?

5 41!3 4.F9t !  J to
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5. ANALISIS OAN PEMSAHASAN

5.1. Analislr Strategi Pemasaran Pupuk Phonska
SebaSai Produk Baru

Bagi PT Petrokimia Gresik, pupuk Phonska merupakan
penambahan lini produk karena kemampLlan PT
Petrokimia Gfesik dalam memanlaatlan sumber daya
yang drmiikr, drsamping iuga adanya doron8an lainnya
seoer0:

Membangun Pasar Baru dan Mengisi Segmen
Pasar, sebagai anlisipasi perubahan pola
pemupukan dari penggunaan plpuk lunggal ke
pupuk majemok sebagai bagian dalam perbaikan

PemuPukansecara berimbanS.

Kepentingan Internal, sebaga p€nambahan lini
produk diharapkan Phonska akan rnenambah
keuntungan baSi perusahaa

5.1.1. An.lisis Penetapan Ss8montarl

Dalam penetapan seSmentasi pasar Phonska utamanya
difokuslan pada pola behaviouflslik (sektor tanaman
pangan, perkebuoan, dan hutan tanaman industri) dan

Seogralis (wilayah Jawa dan lainnya), cukup beralasan
karena potensi penggunaan pupul rnajemuk cukup
besar pada konsumen pada sektor tanaman pangan,
perkebunan dan hutan tanaman industi, tetapi belum
sepenuhnya dikembangkan sebagai laruEt markel
pasar larena jangkauan program pemasaran yang

masih terbatas serta besarnya upaya mengenalkan
Phonska sebagai produk baru.

5.1.2. Analisis Plnetapan Pasar Saseran

Sebagamana diketahur bahwa pasar pupuk
malemuk khususnya yaog berasal dari impor
sebelumnya lebih banyak pada sektor
perkebunan dan horlikultura, sehingga untuk
masuk pada pasar tersebut cukup sulit dan
perlu naktu mengingal konsumen slldah
memiliki brand inage yang tuat lertEdap
pupuk rrl?jemuk impor, sehtngga segmen
pasar yanS dima$ki utamanya adalah petani
padr yang potensi penyerapannya simgat

tinggi dan dilokuskan pada wilayah Jawa Timur dan
Jawa TenBah/DlY dengan pedimbangan polensl
p€nyerapan lebih linggi dari witayah lainnya dan dekat
lokasi pab.ik sehingga kemungkinan biaya per,nasaran
akan iauh lebih murah

Penelapan pasarsasaran secara gralis disajikan dalarn
Ganbar 5.I.

|;NtET.,."*r;l

cddu rm-nrTEli.b
c{br t I P!. S5&.lrq6 Prrpwd( plrdlo

5.1.3. Penetapan Posffonhg

Penempatan Phonsla di benak konsumen adalah
'pupuk lengkap teriamin kualitasnya, peflggunaarnya
akan meningkatkan kualitas dan kuantitas hastr Danen
s€rta meningkat€n pendapatan petani', Positir ng
tersebut dinaksudkan unbk menan lmkan irEge
bdMa Phonska kualitasnya tidak blrbeda dengan
popllt majemuk lainnya tetapi dengin harga yang
h.janSkau (murah) dan terbuKi meningkat(dl hasil
pan€n sehingga menambah pendapatan petani.
Disamping itu, penempatan produk juga dapat

diposrsrkan dranlara r) rod l .produk pesarnH

sebagamana gambar befi kl

Pekoknn|a Grpsrk perlu usahaLrsaha promos yanl

lebllr besar.

52. Analisis Hasil Penelitian

52.1. Analisis lndeks l(epuasan P.langgan

B€rdasarkan perhitunSan diperoleh bahs/a indeks

k€poasan pelanggan sebesar '82,04 %. Hal Ini

msunjukkan bahwa perusahaan lelah mampu

fi€nEnuhi 82,04% dariharapan para pengguna pupuk

Plbnska, sehinSga belum sepenuhnya konsumeo

|tErasa puas atas pedomarce atribut Phonska. Nilai

l(Ptersebul tercemin dari perbandinSan tingkat rata_

.da harapan .' 532 dengan rala.rata tingkal
parsepsinya = 4,91 da.r halini cukop beralasan karena

dnrnnya responden yanS diteliti baru menakai rata'

rata 2 musim tanan\ lidak seperti Urea yang telah

@kailebih dari 20 tah'rn.

522. Analisis Eauran Pemasaran

hda evalua si baufan pemasaran akan dilakukan analisa

secara statistik teftadap data - dala persepsi dan

hiapan dari keselul|rwr atribut maupun dim€nsl yang

Qeroleh melalui kuisioner. Apabila hasilrata dimensi

dar atrabut produl terdapat perbedaan antara harapan

ddr persepsi pe u dilakukan ulr statisltk m€n8enai

signilikansi atas perbedaan tersebut dengan uji

ihoxon Signed Ranks Test pada SPSS ll. Hasil uii

Hladap ke 27 atribut produk disajikan dalam Tabel

t l .

Tdladinya gap antara harapan dan persepsi konsumen

F€ signifikan diatas pada atribut Phonska, menurut
penilaian konsumendisebabkan antara lain karefla I

' Konsistensi kondisi tisik produk yang belum

teriamin mjsalnya dijumpai warna yang tidak

seragam, lisik butiran halus dan kadangtradang

mengeraymenggumpal

. Keterbatasan dana untuk membeli pupl* s€hin88a

dirasakan harga Phonska dianggap mahal dan

menganggap jauh lebih murah urea, serta sulrtnya

mendapa&an kedit untuk usaha tani.

o @

6rlda- rd{itild! rtx{i!!l!r,

o

B a r n  n a

r 't:.r'|5 td: Fod*J

Penetapan hd8a Phonska yang b€.ldo sebesar Rp.
1550,y'k9 yag b€rlaku sama untuk emua distributor,
memberi danpak harga pupuk yaB &eii petani di kios
umumnya dbaliah Rp. 2000,49 (hertisar antara Rp.
1700. 1800./kC), sehingBa memberi pilihan petani

untuk membaodingkan harea Phocsta dengan pupuk

lainnya lbaik pupuk tunggalatau pupdmajemuk impor).
EaBi pet.ni fanS maiu, mereka @at menghitung
tingkat eko(Eris biaya produksi p.Tuk tiap hektar
apak3h lebihefsien menggunakaoPhonska atau pupuk

camp!ran dai pupukfupuk tunggal

Hal yang m€ndukung bahwa Ph(f|ska layak untuk
dikembanglan adalah pengaruhrta terhadap hasil
panen sangal bark, yaitu neningkat ratarata I,5 sampal
2,5 todha padi, sehingga dalpaknya membed
peningkatan pendapatan petani mencapai diatas
Rp I iuta. Keunggulan ini sangat penting untuk
memberi kryakinan kepada produsen (PT Petrokimia
Gresik) dalam menggalakkan atao sosialisasi Phonska
di pasar, kaena keberhasilannya ryata dan dirasakan
petani secara langsung

Namun dernikian, keunggulan{eungSulan tersebut
tidak semuanya dapat diteima pehi sehingga bagiPT



. XadanS'kadang d{umpar bar.ng trdak iersedra dl
kio5 dan penSiriman sampar dr lempat nrasth
dirasakan lama, serla lokas kros dtrasakan puh
dan kurang menyebar.

. Petani nasih menganggap demplovarea yanS
dilakukan PT Petfokimia Gresik masih kuang.
sosialisasy'temu lapang, program kemikaan
hasih terbatas. Disanpng itu, petani iuga
menSharapkan diberikan urdiaGundian dengait
hadiah yang menarit dan b.rang.barang promosi

lamnya.

. KuranSnya kecepatan respon petugas bila teiadi
masalavkeluhan di lapangan dan keramahan
petutas dalam melayani dirasakan masih perlu
kurang.

53. Slklu3 Hidup Pupuk PhoGdo

Mengingat usia Phonska yang masih baru di pasar,

sehingga dapat dikatakan posisi pada siklus hidup
produk adalah pada tahap p€rk€flalan. Pada tahap
perkenalan ini, membawa implikasi s€bagai berikut:

J u r n a l M

Trngkal pedumblhan pentualan lambat. karend
umumnya konsumen/pelanr padr masrh suhl
m€neflma masohnya leknologr ba.u lenlang
penggunaan pupuk malemuk {Phonska)alau takut
be r r s r ko  gaga l  panen ,  seh rngga  un tuk
memperkenalkan produk harus didahului dengan
demplol danins€ntil kredit yarnen (bayar panen).

Posisi perusahaan belum memp€rohh margin
karena lebih banyak biaya yang leluar untuk
memped(enalkan prod0k Phonsla.

Perusahaan masih harus mempersiapkan
drstnbus, atau penyebaran barang dr daerah dan
masih nencari partner dalam pendtskibusran
barang.

Dengan melihat kondisa
pasar pada segn€n pasar
petani lanaman pangan,

maka agar Perusahaan
d a  p a t  m e n i n g k a t k a n
penjualannya, menurut
Kotler (2000) sebaiknya
m e m a k a i  r s t r a t e g i

Penetrasi Cepd atau

ln p i d F netntion)", y anq
d i c i r i k a n  d e n g a n
peluncuran produk dengan
harga nurah |(arena
pembeli peka terhadap
ha rga ,  pasa r  be lu f i
sepenuhnya menerima
produk, dan ukuran pasar

besar.

5.4. Penetapan Srategi
Bauran Penagaaan

Dalam penyus0nat slrategi
bautan pemasatan perlu

dilakukan suatu ldElah prioritas lnluk nenenuKan
abibut utama yang harus segera diperbaiki terlebih
dahulu.

Diagam lnpc,tan.€+edomance dapat dgunakan
onfuk menentukan prioritas penanganan yaog harus

drlakukan. 0ragram Inporlance-Perlotnance
ddapalhan dafl pengganrbaran atflbutatlbut pada

sumb0 x ls€bagar sumbu peaformatce) dan sun$u y
(sebaSar sunbu rirnpodance).

Perhrlunean bobot impodance menghasrlkan ralarala
bobol 0.1I sedangkan perhi lunean Ingkal

Peiornane yang dihatune dari rala.rala gap

menghasl n angka ratarala . 0.51, sebagamam
disa an dda.n Tabel 5.2.

Dari data yang dituniukkan pada Tabel 5.2 diatas,

ditlangkan kedalam gambar diaghm peiomanca.

imDortdnco berikut :

Dari diagram tersebt4 menghasilkao atibut-atribut
yang tersebar pada kadran 1, 2, 3, dan 4, dengan
penjelasao sebagai berikut :

';.a. ' n L4" t4!^.2. r.!te1

T.b.l 3 | Atibul Pc.cpsi Ko6qa Hdtl Uli vald s d6 Eb,lr.e

Kqtut rrt(l4B b.|

t l
E2
c!
a
cl

T.E di.!t! &mdd DlotAn. DI
D2
D3

r.NLr.4 fdt@Dry, D'l
D'
D'
vl
dl

D9
EI

FI
K.!dL!i6d[6rt F.njottn

GI

T!b.l J 2.Th*!l lmForlmcc'P.forrhlncc AtibdPbonska

DiErsi Atibur G.r B.bot Kurar:r Uii St.dnik

Pt!&t

A I .0n 009 3 Sigt'illr

A2 ,054 004 1

A3 - l .19 o04
-004 an2 3 TdrI r!dl-

A5 -025 009 3 Sied&-

A6 .0f8 0 1 6 2
- 0 1 ? 0.I5 2

Hu8t
B I - t n o32 I

82 . l  l9 o2l

D;Ld[si

c l o. lJ 2
c2 - \ % o32

-0.16 0t6

PIorl6i

D I - t % o.t2
D2 -Ll? 0.12
D3 .00{ 004 3 Tid.Lillilta

D4 - 0 1 8 009 3
D5 -l . t? o.t2
D5 -0m om 3 TiIrI ririea

D l -om 0 D l TtLI riFifta

D8 -0s8 0.12 I

D9 -095 0.12 I

P@Fb

E I -0u 0.12 2 TiAl ririea

E2 -0.1r 009 3
E3 -0.10 0D5 3

PIF
FI -0.13 0.t5 2
F2 -0.I4 008 3

GI 0tu 005 3 Td.I rt!fia

l.rlrtd. -!51 0,ll
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. Kuadran I, yarlu w ryah dmanJ rrlnr bobot

mpotlance betada d alas rala'rala, rlanun ndal
pedornance dan persep$ dr bawah rala rata.

adrnya bahwa atibut atribut yang berada dl
kuadtan Inr me(rpakan atd)ul yang perlu

mendapat pdoritai penaflginan ulama karena
akibut . alribut ini belum sesuai dengan harapan.
Atribut yanB termask dalam luadran I adalah Bl,
82.C2.Dl.02, D5,D8,danD9.

. Kuadran 2. yaitu $ilayah (knana nilai bobot

imFrtance dan at pe ot'narr@ dan persepsl

berada da alas rala - rata. Artnya bahwa atribut'
atribut yanS berada di kuadrar ini merupakan
ahibut yang p€rtu dipertaha*an karena telah
sesuai dengan haapan. Atrih.rt yang berada di
daerah ini yaitu atrlirt C l, A7. Fl. 45, dan E L

' Kuadran 3, yait! wilayah dtuna nilai bobot

impodance berada di bawah rata - rata namun nilai
peiomance atas persepsi berada di atas rata -

rata, sehingga kegiatan dalam p€nanganan atribut
tercebuttermasuk tr€rlebihaft lffiut yang berada
di daerah ini dapat dikurangi tft* penghematan

biaya,yaituatr ibut A1,A4,45,C3,D3,04,06,07,
E2, E3, F2, dan G1,

' Kuadran 4, yaitu wilayah dirnarE nilai lmporlance

dan nilai peiomance atas p€rs€psi berada di
bawah rata - rata Artrnya bahra atribut - atribut
yan8 berada di kua*an ini flief$akan atribut yang

diaoggap tidak terlalu ptrrtig atau pnontas

rendah dan pada l€nyataamya atibut .atibut ani
juga tidak memiliki kinerja yang istimewa. Atribd
yang berada di d6€rah ini Wr dikembangkan
lebih lanjut namun $dak pe u (binitaskan, yaitu

atribut A2 dan A3.

Selanjutnya dari hasil yane diperddr da.i diagram
inpotlance'p-iomane, disusun stategi bauran
pemasaran berdasatkan prioritas penanganan

khususnya pada kuadran I diatas

5.4.1. Produk

Menurut Koier (2000), bahwa sbdegi produk pada

tahap pengenalan adalah lebrh tlrnyal rrle garah pada
menawarhan produk dasar, arttrryd perusahaan harus
lebfi menonplkan aspek kualtas dan nranlaal produk
yang membefl keunlungan bagt konsumen setelah
mengg! nakan produk tersebul.

P ada diagr am pelomance-impodance unluk drrnensl
produk lidak berada dalam kuadran l, n b€rarti
drmensi produk tidak p€rlu mendapal penanganan
serius.

Walaupun atribulatribut pada dimensi lersebut ladak
perlu ada penanganan prioritas, tetapi upaya
membangun /mage produk perlu diperlahankan, melalui
penlabaran kegEtan proSram pemasaran pada trap
atribLrl prodok yang diusulkar sebagar berikul :

' Spesrltkast t€{fis Phonsha harus sesuai
dengan standar yang berlaku (SNi), sehrngga
kontrol lualita s haros meniadi perhatian utama.

' lsi berat pupuk 20 kg per sak harus
dipertahankan tidak kuang, sehingga kontrol atas
berat pupuk dalam lantong harus dilakukan
sebelum barang kehiarke konsumen

. Walaupun spesfikasi memenlhi syarat SNl,
tetapi tingkat kelarutan unsur hara yang adaharus
dipertahankan, sehingga pemakaian bahan baku
harus standar, agar lingkat pertumbuhan dao hasil
panen dirasakan manfaatnya oleh konsumen.

. Mutu kantong Phonska dan kondisi kantong
sampai di tingkat petani harus baik yang
menyangkut ketebalan, ketahanan, kemuluran,
serta kekuatan tarik atau jatuh.

. Warna Phonskamerah muda dan ukuranbutir
pe.lu konsisten agar fdak menimbulkan keraguan
konsumery'petani.

5.4.2.Harga

Menurut Kotler (2000I bahwa strategi harga pada
tahap penSenalan adalah lebh banyak men8arah pada
p€ngenaan biaya plus, artinya perusahaan pada tahap
ini banyak mengeluarkal biaya untul kegiatan
pengenalan produk yang diral agar lebih dikenal luas

dan Ineyaknkan pasar daf drberlakL*arharga pronDsl

yang lutuannya untuk nrernngkalkan hrr gt readiness

dan buye| acceplab tlyny a.

Pada dta8], am irnpotlance-pedorma,fe dmensr hargir
petlu mendapal penanSanan seaiua latena berada
pada luadran I, khususnya pada eirtut harga yang

drfasakan b€lLrn leriangkau (B I )dan loaognya lasrl[as
kredat yang dsediakan {82). Dari ri slatistrk, kedua

atribut terseM iuga memberikan haC Fng srgnrlikan
anlara harapan dan persepsi konsumen

Berdasarkan dengan hal lersebut dds, maka unluk
men ingka l kan  kes iapan  konsumen  da lam
menggunal€n gtpuk Phonska Dada dnensi harga,

dtusulkan paogaam kegiatan peflBsaaan sebagal
b€rikut

'  Perlu melakukan penyesuaian harga

sehingga biaya penggunaan . Phdrska seiara
dengan pemakaian pupuk tungSd.

. Kebiiakan harga jual dsrsun dengan
memperhatikan margin dis6stor, hal ini

dimaksudkan agar distribltor mtt|n$yar motNasl

dalam menyalurkan pupuk ke ltnsumen sesuai
harga yang teriangkau oleh p€tai

. Unfuk membantu petani mqrperoleh kredrl
perbankan, PT Petrokimia Gresik perlu

memlasilitasi dengafl membdikan kawalan

teknologi popuk Phonska aSar Clak Bank yakin

bahwa kredit yang diberikan djpasdGn drbayar-

. Memb€rikan lasi l i tas kredit kepada
distfibutor, hal ini agar distributor iuga mampu
menyalu an pupuk kepada kioypetani secara
normal sehingga tjdak nernb€ratkan dalam
p€nyediaan modal kerja.

5.4.3.Distribusi

Menlrut Koder (2000), bahwa strate8i distribusi pada

tahap pen8enalan adalah membang|'| distribusi yang

selektif, artinya perusahaan pada tahap ini harus
membaogun jaringan distribusiyang e{ektif dan selektif
sehingga dipastikan bahwa pupuk dapat tersedia setiap
saat diperlukan dan konsumen mudah untuk

Padi, dlagriilrr n4ance-peiornance d:nler\l

d'ltnbusr perlu mendapal penanganan serius

lkuadran l) adalah pada akrblt ketersedraa batang

yang kurang lerlamn drkioslC2), sedangkan ketepatan

watlu pengrrman (Cl)d bkasr penyebaran ktos {C3)
dirasakan sudah mernerdi harapan konsumen kar€na

berada pada kuadran 2 dan 3 sehtnSSa hal ini perlt)

dpe ahankan. Walaupirn d€mikian, dall lii statastik

menyatakan yang sigril*an antata harapan dan
persepsi konsumen terhadap kettga ahrbut tersebut,

hal ini karena atribut pada dimensi distribusl Inl

konsumen menaruh harapan yang trnSBr.

Lebih lanjut atribut kelersediaan barang selals ada

{C2),dapat diperbaikidenSan cara :

- l .  Meningkatkao intensitas pemeriksaan

ketersedraan baralg pada supp/ierlkios pengecer

dengan cara menanbah iumlah persora/ sa/es

suPeryiso,:

2. lvengoptimal(|rutilitas saluran komunikasi

(telpon, faxirnile, enal0 unluk mengetahui

ketersediaan baraDg pada supplierlkios pengecer

dalam waktu yang sm8tat.

3. lveningkatkan utilitas gudang penyangga

yang drmr,rki,  sehrnSSa oapat menlamln

ketersediaanbarang

4. Memberikan -{omasi yang lenSkap dan

akurat pada para koisumen tentang tempat '

tempat penyedia ptodok.

5.4.4.Promosi

iitenurut Kouer (2000), bahwa strategi promosi pada

tahao oenpenalan adalah membangun lesadaran' t -

p.oduk, diantara pentd€i awal dan penyalur dan

rnelakr kan banyak pronnsi peniualan untuk menarik
penco0a.

Pada diagram inwdance-perlomance difiensi

paomosr yang perlu ftErdapat peoanSanan serius

Ituadran ll adalah pada atrabut ketersediaan



demontrasr plovarea yang kurdng nrerala {DL).
sosiali5asi dirasakan masrh k rang (021, program

ken)rtraanmasih terbaias (05), penrberonhadrah belLirlr

drlaksanakan (08), dan pembeflan barangbafaog
promosi(D9).

Selaniulnya langkah priof i tas unluk melakukan
penan8anan diusulkan sebagai benfut :

. Atribut lersedianya demonstrasr ployarea (DI),

dapat dipedaiki dengan cara:

I.  Meoingkatkan lrekuensi demonstrasl
ployarea di seluruh wilayah khlsusnya pada

daerah yang dirasakan masih belum men8enal

Phonska atau rendah penyerapannya serta

menginlormasikan hasi lnya kepada para

kons!men secara teratur.

2. Menyediakan rekaman video video

mengenai demonskasi plot/area yang boleh

disaksakanoleh para konsumensetap saat

3. Eekerja sama dengan penduduk lokal supaya
bersedia menyele6ggarakan demonstrasi
plovarea pada wilayahnya masing - masang secara

mandiri.

' Atribut sosialisasy'temu pelanSSan (02), dapat
diperbaiki dengan cara :

L Membentuk suatu wadah/ khb supaya para

konsumen dapat melakukan'Shatirg pengalaman'

dan menyediakan fasilitas pertenuannya secara

rcralur,

2. Menanamkan i,'nage perusahaan yang positif

dengan cara mengundang konsumen lntuk
berkunjuog ke dalarn perusahaan dan mengetahul

secara langsung proses produksi popuk beserta

kebunpercobaan.

3. Melakukan temu distributor dan kios yang

dihadiri Ketua Kelompok TaniAndalan secara rutin

untuk saling trkar menukar inlormasi disertai

acar+acara hiburan yang menarik

4. Bersama-sama dengan PPL melakukan

penyuluhrn kepada kelonrpok lanr tentang
manlaat, leknrs aphtd!. hrsrl denrtrol dan hasrl
pengolar.

5. Bekerlasanra dengao lasa bDskop kehlng
untuk menrben hrburan ke masyarakat sekahgus
menayangkan iklan mengenar Phon ska.

6. Eekeflasama deogan Perguruan Tnggl
khusosnya takullas Perlanian dengan maksud
agar mahasrswa yang mengadakan KKN dapat
mempromosikan Phonsla.

. Alribul program kemikaan (05), dapat diperbaiki
dengancara:

l. Lreningkalkan pola kemitraan dengan dana
sendira dengan meflbera pinjaman paket pupuk

Phonska kepada petani yang dibayar setelah
panen.

2. Meningkatkan pola kemitraan tunai yang
merupakan pengembanSan Kredit Ketahanan
Pangan IKKPI dengan Bank, dimana PT Petrokimia
Gresik ndak fiul menangaft Uoses pen8aiuan

kredit dan penagihan pinjaman, tetapi P't
Petrokimia Gresik rnenyediakan paket pupuk dan
bimbingan teknis.

. Atribut pemberian undan berhadiah {D8), dapat
diperbaiki denSan cara :

l. Merancang berbagai jenis undian berhadiah
sesuai dengan karakterastak konsumen lokal
sehingga dampakya ak n lebih mengena di
benak konsumen.

2. l\4elakukan ekspos terhadap para penerma

hadiah secara lebih bas guna menaftk kemgnan
konsumen lain unfuk memperoleh perlakuan

serupa.

3 .  Me  ng in fo rmas i l an  seca ra  genca r

ketersedaaan undian berhadiah dengan metode
yang peGuasif.

' Atribut pemberian barang - barang promosi (091,

dapal drperbarki d€n8rn cara:

L lvlenngkalla tunrlah barang promosr yi S
bernranlaal dan mefilben kesan bagr lonsumen
yang menenmanya serla meqaSa kontrnurlas
pembefl annya pada konsumen.

2. l enyebarkan baranSbarang Fomosr pada

selEp acara dengan kelompok tdt kros, dan
acara pertanian lainnya.

5.4.5.Dimensl Leinnya lPeopre, ftos..r, d.n Fisikl

tjntuk dimensi pemasat/people, p.os€s. dan lisik
omumnya akibut-akibutnya berada di lt,adan 2 dan 3,
artirrya bahwa atribut-atribut lersebul srd*r memenuhl
harapan pelangean sehingga peiu dipertahankan

6. KESIMPULAN

Berdasarkan hasil pengolahan data dan analisis
pembahasan, maka dapat ditarik beb€raa kesimpulan
sebagaiberikll:

L Penjualan pupuk Phonsla dddn kurun waklu
dua tahun s€iak peluncurannya rnasar rendah, yaitu

baru mencapai 28 % dai kapasitas prodlksi.

Rendahnya peniualan tersebLrt brkait dengan
posisi Phonska masih dalam tdr4 perkeoalan
pada siklus hidup ptoduk (pt&td. life cycle)
disamping posisi persaingan yang cukup ketal
dengan produsen lokal dan impor

2. Untuk mengembangkan Phoska, strategi
pemasaran mengarah pada pasa sasaran atau
target pasar pada segmen tanamin pangan dl
wilayah Jawa Timur dan Jawa Ten8ah dengan
pertimban8an celah pas& sangat potensial, belum
ada produsen pesainS yan8 sedus masuk pada

seSmen ini, disamping itu pada segmen tanaman
pangan ini mulai menggalakkan pemakaian pupu(

secara berimbang.

3. Upaya atau program pernasaran teiah
di lakukan untuk mengembangkan dan
memperkenalkan Phonska. Keb€.hasilan upaya
pemasaran yanS dilakukan d4at diukur dari

! ' :

penrliran perseD$ alar kepuasan konsunren rl,rs

dtrrbul Phonskd yang drtawarkan llan hasrl

peogukuran drdapalkan Indeks |(ep!asan

Pelan8gan {lKP} sebesar 82.04 , yang betartl

konsumen belum sepenuhnya puas atas

peatormance atfi b0l Phonska

4. tangkah unluk menrngkatkan pen,ualan

Phonska drlalutao den8an mempe'baikr akbu

p.oduk yang perfooiar€nya masih rendah. yang

d(elahui dari peiE rian kepuasan konsumen

atas atflbul prodr* yaE melpt r drnensi produk.

harga, dislribusi. Fomosi, pemasay'people,

p.oses, dan lsfi dengan vanabel sebanyak 27

atribut.

5. Program pemasaan yanS disarankan adalah

nEmberi pflontas p€rbaikan atrabut Phonska yang

berada dl kuadr l d'aqJafi inqodance '

pe omance, yaitu meliputi atribut Harga

teriangkau (Bl), taslas Kredit drsediakan (82),

Ketersediaan barang sahlu ada (C2), Tersedianya

demonhasi plova.ea (Dl), Sosialisasy'temu
pelanggan lD2). Program kemilraan (D5),

Pemberian undian bdlEdiah (D8), dan Pemberian

barang-barang pronroe (D9).
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ABSTRAK

Pe*embangan penduduk lndonesaa yang meningkat
sangat cepat akan menimbulkan ba!* permasalahaft
pemasalahan yang perlu diatasi oldr pernerintah, mllai
dari kebutuhan Sandang, Pangal P4an, Kesehatan
sampaa dengan Peningkatan taraf ffiD masyarakat
melalui penyedaaan Pendidikan.

Pereuruan Tinggi Swasta (PTSI fi|e.l?akan salah satu
jawaban untuk mengatasi polemik tersebut.
Perkembangan sebuah PTS sangd bergantung pada
jumlah mahasiswanya, kualitas dat luantitas tenaga
pengajarnya, kualitas dan kuantitast€naga administrasi,
lasilitas penunjang proses p€rddkan melipuh ;
laboratorium, perpustakaan, dll, /erta hubungan yang

baik dengan 'Slake holde|sl

Keb€rhasilan sebuah PTS disadai sepenuhnya oleh
pihak ffENAS melalui suatu sisbm yang terdiri atas
unsunnsur yang tidak terpisat*at dan senantjasa
berperan aktif, yaitu Institusi, Fddtas, Jurusan dan

sEt|asiswa yang s*{ mendukung tercapainya

sasaran dan tujuan daiFdadikan tersebut

Salah sat! uE dari sistem tersebut adalah

Shiftrr organasala crnpllnyai kont bosi penting

dalan pencapaian ssan dan tuiuan dari pendidikan

s€rta harus didaflgltakan semaksimal mungkan.

Semakin pesatnya perkembangan ITENAS,

oEngakibatkan pe.tafiahan mahasiswa pln semakn

c€pat dan tentunya *an mempenSan-*i Dimensi

Sfuktur organisai f4 dimiliki ITENAS. Penggunaan

Dinengi Struktural : formalisasi, Senttalisasi dan

Ksnpleksitas yang [?rupakan bagian dari Elemen

Difiensi Struktur 0rgiisasi memberikao gambaran

karakteristik intemd qganisasi dan dit angkan ke

dalam kuesioner peftiirn.

Translormasi data mentah hasil dari

kuesioner dilakukaar dengan metode Successive

} eryal, pendekatro mtuk model penelitian yang

behubungan deng evaluasi Struktur organisasi

adalah pendelatan tJiagrcstik.
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