
INDUSTRI 15
Kontan Jumat, 28 Februari 2014

JAKARTA. Meski persaingan 
kosmetik cukup ketat, PT 
Martina Berto Tbk (MBTO) 
menargetkan pertumbuhan 
bisnis 10% tahun ini. Untuk 
itu, tahun ini, perusahaan ini 
berencana merampungkan 
pembangunan pabrik jamu 
dan obat tradisional.

Desril Muchtar, Sekretaris 
Perusahaan Martina Berto 
menuturkan bahwa tahun ini, 
perusahaannya menyediakan 
belanja modal sebesar Rp 20 
miliar. "Semua untuk pemba-
ngunan pabrik jamu, khusus-
nya mesin dan kebutuhan 
produksi," katanya kepada 
KONTAN, Kamis (27/2).

Sebenarnya, pabrik jamu 
milik Martina Berto yang ber-
kapasitas 170 ton per tahun 
sudah rampung dan bisa saja 

beroperasi akhir bulan ini. 
Sayangnya, Martina Berto 
terlebih dahulu harus mengu-
rus perizinan bagi produk 
jamu dan obat yang akan di-
produksi serta dijual.

Sambil fokus mengurus 
pabrik baru, Martina Berto 
masih terus menjajakan pro-
duk yang sudah ada. Desril 
mengatakan bahwa tahun ini, 
bisnis kosmetik makin ketat, 
terutama hadirnya produk 
dari China yang bisa menjual 
produk kosmetik dengan har-
ga murah. Lalu juga hadir me-
rek dari Korea, walaupun le-
bih cenderung ke arah pera-
watan kulit .  Ada pula 
persaingan dari merek lokal.

Meski begitu, Desril tetap 
optimistis bisnis Martina Ber-
to bisa tumbuh positif, yakni 

dipatok tumbuh 10% diban-
ding tahun lalu.

Sayang, Desril belum bisa 
menyampaikan pendapatan 
Martina Berto di 2013. Namun, 
dirinya bilang segi volume 

kemungkinan sama dengan 
2012. Hanya saja dari segi 
pendapatan, sedikit lebih be-
sar karena harga produknya 
sempat naik.

Strategi yang digunakan 

untuk bisa meraih pertum-
buhan tersebut adalah promo-
si secara below the line. Desril 
menjelaskan bahwa kosmetik 
sifatnya cocok-cocokan, se-
hingga lebih segmented. Pro-
mosi akan lebih efektif bila 
lewat below the line. 

Martina Berto sebenarnya 
menargetkan membuat lima 
Martha Tilaar Shop (MTS) ta-
hun ini. Namun, "Kami harus 
lihat pertumbuhan mal mene-
ngah atas bagaimana. Kalau 
banyak yang buka, kami bisa 
tambah MTS," jelas Desril. 

Martina Berto memiliki 
beragam produk kosmetik. 
Tampaknya tahun ini, produk 
yang masih akan berkontribu-
si besar datang dari Sari Ayu.

Francisca Bertha Vistika

Investasi gudang penyimpanan tahun ini 
masih akan didominasi para pemain lama.
Hasanuddin Yasni, Direktur Eksekutif 
Asosiasi Rantai Pendingin Indonesia

JAKARTA. Pertumbuhan in-
dustri rantai pendingin do-
mestik tahun ini bakal stagnan 
di angka 7%. Pasalnya kondisi 
kurs rupiah yang masih loyo 
membuat pelaku usaha cen-
derung menahan ekspansi.

Hasanuddin Yasni, Direktur 
Eksekutif Asosiasi Rantai 
Pendingin Indonesia (ARPI) 
bilang, hingga saat ini, produ-
sen cold storage atau ruang 
penyimpanan berpendingin 
masih menggunakan kompo-
nen dari luar negeri. Sehingga, 
penguatan dollar akan me-
ningkatkan beban mereka.

Pelemahan kurs rupiah sen-
diri sudah terjadi sejak tahun 
lalu dan membuat pertumbuh-
an sektor ini melambat. Belum 
lagi, impor komponen masih 
dikenai bea masuk sekitar 5% 
serta pajak pertambahan nilai 
(PPN) sebesar 10%-15%. "Pa-
dahal, tahun-tahun sebelum-
nya, pertumbuhan bisa sam-
pai 10% sampai 15%," kata 
Hasan, Kamis (27/2).

Dengan asumsi pertumbuh-
an tersebut, kapasitas produk-
si penyimpanan berpendingin 
tahun ini bakal bertambah 
500.000 ton. Untuk menambah 
kapasitas produksi satu ton 
produk ini, menurut Hasan, 
dibutuhkan investasi sebesar 
US$ 800. Sehingga, total in-

vestasi yang akan ditanamkan 
tahun ini diperkirakan menca-
pai US$ 400 juta.

Minim investasi 
Saat ini, menurut Hasanud-

din, jumlah produsen tempat 
penyimpanan berpendingin di 
dalam negeri mencapai 30 
perusahaan, mulai dari skala 
besar maupun sedang. "Inves-
tasi tahun ini masih akan di-
dominasi dari para pemain 
lama," ungkapnya.

Padahal, pasar tempat pen-
dingin di dalam negeri masih 
sangat terbuka. Ia mencon-
tohkan, produksi hasil laut di 
dalam negeri mencapai 14 juta 
ton di tahun lalu. Sementara, 
kapasitas wadah pendingin-
nya di domestik baru menca-
pai 7,2 juta ton. Artinya, kebu-
tuhan baru bisa terpenuhi se-
paruhnya.

Begitu pula dengan hasil 
produksi peternakan (poul-
try) yang mencapai 3,7 juta 
ton per tahun. Sementara, ka-
pasitas penyimpanan (cold 
storage) untuk hasil peternak-
an unggas ini baru ada di ki-
saran 1,9 juta ton per tahun.

Sementara untuk daging 
sapi, kapasitas pendingin yang 
tersedia baru 398.000 ton per 
tahun. Padahal, produksi da-
ging sapi mencapai 580.000 
ton per tahun.

Setali tiga uang dengan per-

tumbuhannya, rata-rata pro-
duksi hasil laut, poultry, mau-
pun daging sapi bisa mencapai 
20% tiap tahun. Angka ini cu-
kup jauh di atas pertumbuhan 
industri cold storage. "Bahkan, 
kalau cold storage untuk da-
ging sapi rata-rata hanya tum-
buh 3% per tahun sampai 5% 
per tahun," ujar Hasanuddin.

Belum lagi industri ritel di 
dalam negeri tumbuh cukup 
subur. Sehingga kondisi ini 
makin membutuhkan banyak 
bagasi pendingin untuk me-
menuhi permintaan bahan 
pangan segar di pasar.

Masih minimnya investasi 
di sektor ini, menurut Hasan, 
disebabkan kendala infra-
struktur. Industri, terutama di 
daerah, menurut Hasan, ma-
sih kesulitan mendapatkan 
pasokan listrik yang cukup.

Karena potensi yang sebe-
narnya besar ini, ARPI pun 
sedang giat menarik investor 
untuk masuk. Salah satunya 
melalui pameran International 
Indonesia Seafood & Meat 
Conference and Expo pada 
Oktober 2014 nanti. 

Langkah ini diharapkan bisa 
mendorong investasi baru bi-
dang cold storage dalam satu 
tahun hingga dua tahun ke 
depan. "Kita targetkan, dalam 
dua sampai tiga tahun per-
tumbuhan industri kita bisa 
mencapai sekitar 20% tiap ta-
hun," katanya.                    ■

Produsen Cold 
Storage Tahan 
Ekspansi
Rupiah yang masih lesu menjadi penyebabnya

Tendi Mahadi

Martina Berto Berbenah Hadapi Persaingan

Untuk mengejar 
target bisnis 

tahun ini, Martina 
Berto gencar 

promosi.

■MANUFAKTUR

JAKARTA. Penjualan mobil 
jenis pikap (pick up) sepan-
jang bulan Januari 2014 me-
ningkat 3,6% dibanding perio-
de yang sama pada 2013 lalu. 
Pikap merek Suzuki menjadi 
salah satu yang menikmati 
kenaikan penjualan tertinggi 
bulan lalu. Kini, merek yang 
dipasarkan PT Suzuki Indo-
mobil Sales itu bersiap meng-
genjot penjualan lewat bebe-
rapa varian pikap anyar.

Penjualan pikap secara na-
sional sepanjang 2013 lalu se-
banyak 204.313 unit. Nah, Su-
zuki bisa mencatatkan penju-
alan 65.775 unit, setara dengan 
pangsa pasar sekitar 32,2%. 

Khusus bulan Januari 2014, 
berdasarkan data Gabungan 
Industri Kendaraan Bermotor 
(Gaikindo), penjualan pikap 
Suzuki naik 18,5% menjadi 
6.370 unit. Ini setara dengan 
36,6% pangsa pasar.

Untuk menjaga tren positif, 
Suzuki terus mengguyur pasar 
dengan produk anyar. Akhir 
pekan lalu, merek asal Negeri 
Sakura, Jepang itu mengha-
dirkan beberapa varian pikap 
baru. Pertama, Mega Carry 
dengan dua pilihan tipe. Ke-
dua, Mega Carry Box yang 
menghadirkan satu tipe baru. 
Kendaraan roda empat ini di-
banderol dengan harga berki-
sar antara Rp 111,1 juta hingga 
Rp 119 juta per unit.

Davy J Tuilan, 4W Sales, 
Marketing & DND Director 
PT Suzuki Indomobil Sales 
mengatakan, tahun ini, pasar 
pikap sebenarnya diprediksi 
bakal stagnan. Pasalnya, kon-
stalasi politik di tengah pelak-
sanaan pemilihan umum (pe-
milu) diyakini akan mempe-

ngaruhi orang sehingga 
menunda pengembangan usa-
hanya. 

Namun, Suzuki sengaja me-
luncurkan produk pikap anyar 
sebagai strategi pemasaran 
dan menanamkan brand Su-
zuki sebagai raja pikap. "Tar-
get kami tahun ini, pikap Su-
zuki bisa menguasai 50% 
pangsa pasar," kata Davy pada 
KONTAN, baru-baru ini.

Isuzu fokus di truk
Berbeda dengan Suzuki, PT 

Isuzu Astra Motor Indonesia 
justru lebih memilih fokus di 
kendaraan niaga jenis truk. 
"Untuk pikap, kami tidak da-
tangkan produk baru karena 
konsentrasi kami ke truk. 
Penjualan pikap tahun ini ke-
lihatannya sama dengan 2013 
lalu," kata Supranoto Tirtodi-
prodjo, Direktur Pemasaran 
PT Astra International Tbk-
Isuzu Sales Operation kepada 
KONTAN, Kamis (27/2).

Sekedar informasi, sepan-
jang tahun lalu penjualan pi-
kap Isuzu hanya 5.075 unit. 
Khusus di bulan Januari 2014, 
penjualan pikap Isuzu hanya 
252 unit. Realisasi ini jauh le-
bih sedikit ketimbang penjual-
an pada bulan Januari 2013 
yang sebanyak 388 unit. 

Supranoto bilang, saat ini, 
banyak konsumen yang lebih 
memilih produk pikap di kelas 
low atau medium seperti yang 
dimiliki beberapa Agen Peme-
gang Merek lainnya. "Pilihan 
itu mungkin juga dipengaruhi 
kondisi banjir yang belakang-
an terjadi," kata Supranoto.

Francisca Bertha Vistika

KONTAN/Muradi

Penjualan pikap Suzuki mencapai 6.370 unit pada Januari lalu.

OTOMOTIF■

Suzuki Paling Gencar 
Berdagang Pikap

Seth Godin, penulis besar 
yang namanya dilam-
bungkan oleh internet 

dengan buku pertamanya 
Idea Virus, mengemukakan 
empat dosa besar mediokri-
tas. Mediokritas sendiri ber-
arti "menjadi yang biasa-bia-
sa saja" alias "tidak terlalu 
istimewa." Mediokritas meru-
pakan antitesis dari superio-
ritas. Menjadi "medioker" ar-
tinya tidak menonjol dan 
menjadi latar belakang mere-
ka yang superior.

Apa saja empat dosa besar 
itu? Menyangkal, merasa ti-
dak berdaya, merasa tidak 
dibayar cukup, dan takut 
akan risiko. 

Faktor pertama, ketika se-
orang pebisnis atau eksekutif 
merasa bahwa apa yang di-
kerjakan dibatasi oleh kepu-
tusan-keputusan orang lain, 
maka rasa "kepemilikan" ali-
as ownership semakin meni-
pis. Penipisan rasa kepemi-
likan akan suatu proyek, pe-
kerjaan, posisi, maupun unit 
bisnis menurunkan semangat 
berinovasi. 

Keadaan psikologi seseo-
rang perlu untuk dipahami, 
apalagi yang berhubungan 
dengan rasa kepemilikan. 
Karena ini berhubungan an-
tara rasa kekompakan "inter-
nal" dan "eksternal." Kekom-
pakan kita dengan diri kita 

sendiri antara pikiran dan 
perasaan tentu mempunyai 
makna yang penting untuk 
kesuksesan suatu proyek. Ke-
kompakan kita dengan berba-
gai stakeholders juga penting 
untuk keberhasilan proyek 
dan bisnis. 

Bagaimana bisa berino-
vasi ketika merasa tidak perlu 
untuk berbuat yang terbaik? 
Mustahil, bukan? Semua ber-
awal dari niat yang merupa-
kan pikiran dan pikiran ini 
perlu diinternalisasikan dan 
direalisasikan. Dan ini me-
merlukan "masa tenang" se-
bagai fase recharging.

Faktor kedua, ketika me-
rasa bahwa yang kita lakukan 
"tidak akan membawa hasil 
apapun" sesungguhnya me-
rupakan blokade terhadap ke-
majuan secara mental. Untuk 
memulai apapun diperlukan 
kesadaran mental untuk ber-
karya dan berinovasi secara 
efektif. Dengan kata lain, kita 
perlu mempunyai kesadaran 
bahwa kemajuan hanya bisa 
dicapai dengan langkah per-
tama yang berani.

Ingat ketika Jokowi-Ahok 
belum memegang tampuk ke-
pemimpinan Jakarta? Mung-
kin Anda sendiri termasuk 
yang beranggapan bahwa 
"masalah di Jakarta tidak 
akan bisa teratasi oleh guber-
nur siapa pun dan mana 

pun." Nyatanya, satu demi 
satu, masalah di Jakarta mu-
lai teratasi, mulai sampah 
hingga banjir. Kuncinya ada-
lah satu: Berani memulai.

Faktor ketiga, yakni me-
rasa tidak dibayar cukup. Hal 
ini kebanyakan melanda para 

eksekutif, walaupun ada juga 
pebisnis yang merasa bahwa 
omzetnya terlalu rendah. So-
lusinya adalah diperlukan 
suatu terobosan-terobosan 
baru, baik itu bertujuan un-
tuk meningkatkan omzet 
maupun untuk meningkatkan 
profi t. Ini bisa jadi merupa-
kan dorongan positif dalam 
mengejar target.

Sebab, jika para eksekutif 
merasa "tidak dibayar cu-
kup" untuk suatu tugas, ia 
cenderung untuk mencari 
pekerjaan yang dibayar lebih 
tinggi atau bernegosiasi agar 
gajinya bisa dinaikkan. Se-
belum ia dibayar sampai le-
vel "cukup" sesuai dengan 
standarnya, ia jelas merasa 
gundah dan gelisah. Ini su-
dah cukup mengganggu per-
formance. 

Bagi pebisnis, "merasa ti-
dak dibayar cukup" mungkin 
lebih menguntungkan karena 
semestinya memicu sema-
ngat berinovasi dan mencari 
kesempatan-kesempatan 
baru. Namun selama "belum 
merasa cukup", kemungkinan 
akan ada proses pencarian 
yang jelas memakan waktu 
dan energi. 

Faktor keempat adalah 
yang paling "fatal" karena 
berhubungan dengan rasa ta-
kut akan risiko. Padahal, se-
tiap bagian kehidupan terma-

suk dalam berbisnis dan ber-
karya di masyarakat pasti 
ada risikonya. Walaupun ter-
minologi "risiko" sesungguh-
nya mengacu kepada hal-hal 
negatif, ada juga "risiko" 
yang tidak negatif alias ha-
nya bersifat negatif apabila 
tidak dikerjakan.

Opportunity cost, misal-
nya, merupakan "risiko" yang 
kemungkinan besar bisa di-
alami apabila suatu keputus-
an tidak dijalankan. Maka 
idealnya seorang pebisnis 
memiliki kemampuan untuk 
"menelan" risiko yang besar. 
Ini berarti mental yang kuat 
ketika perlu mengalami ma-
salah apapun.

Akhir kata, mediokritas 
bisa diatasi dengan berbagai 
kesadaran dan implementasi 
dari empat hal sebagai ber-
ikut. Pertama, milikilah pe-
kerjaanmu. Own your job. 
Own your success. Own your 
mistake. Kedua, berdaya dan 
merasa mampu dalam ber-
tindak karena memang tidak 
ada yang tidak mampu untuk 
dilakukan sebuah pekerjaan 
sepanjang berada di dalam 
limitasi yang jelas.

Ketiga, menerima cukup 
penghargaan fi nansial alias 
"tidak merugi." Keempat, be-
rani melangkah walaupun 
jalan setapak di muka kita 
masih berkabut.   ■

Empat "Dosa" Besar Mediokritas

Jennie Maria Xue, 
Penulis buku-buku bisnis 
dan pengajar di California

Empat "Dosa" Besar Mediokritas

KOSMETIK■

Pikap Multiguna

KONTAN/Cheppy A. Muchlis

Mitsubishi double cabin terbaru Strada Triton Exeed Hi Power beraksi di lintasan off road saat peluncuran di Sentul, 
Bogor, Kamis (27/2). Kendaraan pikap multi guna berpenggerak empat roda dengan teknologi mesin diesel commonrail 
ini ditawarkan dengan harga Rp 326 juta versi manual dan Rp 336 juta versi matik. PT Krama Yudha Tiga Berlian Motors 
sebagai distributor Mitsubishi optimistis untuk tetap memimpin segmen light comercial vehicle dengan market share 40%.

Setiap bagian 
kehidupan, 

termasuk dalam 
berbisnis, 

pasti selalu 
ada risiko.


