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BAB I   PENDAHULUAN                                                            


1.1. Latar Belakang

Pengembangan sektor pertambangan dalam pengolahan sumberdaya alam sudah sejak lama dicanangkan oleh pemerintah Kota Padang Panjang sebagai salah satu strategi dan kebijaksanaan penting untuk mendorong pertumbuhan kegiatan ekonomi daerah. Disamping itu, usaha tersebut sekaligus juga sangat diperlukan untuk meningkatkan penyediaan lapangan pekerjaan bagi masyarakat setempat tanpa harus melalui persyaratan yang sulit sebagaimana halnya pada sektor-sektor lainnya (Pemko Padang Panjang,2008)


Pengembangan sektor pertambangan tersebut juga sangat penting sebagai salah satu usaha untuk pengentasan kemiskinan dan peningkatan  pendapatan masyarakat, karena usaha ini umumnya banyak dilaksanakan oleh kelompok masyarakat golongan pendapatan rendah terutama didaerah perdesaan.Pola penambangan, proses pembakaran, cara pengemasan dan pemasaran yang masih tradisional  untuk waktu jangka panjang akan membawa dampak buruk bagi kelangsungan hidup masyarakat yang terlibat dalam industri kapur tersebut.

. 
Hasil survey pendahuluan (2008) ditemukan bahwa pengetahuan pengusaha tentang konsep pemasaran relatif terbatas sehingga usaha-usaha pemasaran yang dilakukan masih menggunakan metode konvensional yaitu pengemas kapur dengan kemasan karung bekas pupuk, menunggu adanya permintaan dari kosumen kapur tanpa melakukan kegiatan promosi yang sederhana sekalipun, menerima harga yang dipatok sepihak oleh konsumen kapur,hingga produk kapur di beli oleh pedagang pengumpul unutk dijual lagi dengan harga bersaing kepada konsumen kapur yang pada umumnya adalah perusahaan industri yang menggunakan kapur sebagai bahan penunjang untuk menghasilkan pulp, kertas, gula dan pipa paralon.


Sehubungan dengan uraian diatas, dibutuhkan suatu strategi pemasaran terpadu  untuk memperluas pemasaran industri kapur dalam rangka  meningkatkan perekonomian masyarakat perdesaan di sekitar daerah pertambangan.
1.2.Urgensi  Penelitian

Pada dasarnya kapur yang dihasilkan di daerah-daerah pertambangan batu kapur di kota Padang Panjang memiliki kualitas yang baik. Ini terbukti melalui pengujian yang telah dilakukan oleh beberapa lembaga atau instansi yang berkompeten. Kondisi ini didukung dengan tersedianya bahan-bahan baku yang memadai, berkualitas baik dan tersedia dalam jumlah yang cukup besar. (Bagian Perekonomian  Kota Padang Panjang, 2008)

PSKD (2007) menyatakan bahwa industri kapur yang beroperasi di Kota Padang Panjang telah menghasilkan produksi yang relatif besar dimana pengusaha yang mengelola usaha ini cukup banyak. Kondisi ini didukung oleh potensi batu kapur yang akan diolah oleh industri ini tersedia dalam jumlah yang sangat besar sehingga mampu menjamin kelangsungan industri kapur tersebut. Sehingga peluang meningkatkan produksi sangat mungkin dilakukan untuk mampu memenuhi permintaan pasar yang ada baik di Kota Padang Panjang maupun diluar Kota Padang Panjang.
Industri kapur memadukan pengolahan batu kapur dengan usaha lain yang terkait. Ada beberapa jenis kapur yang merupakan keluaran industri kapur di Kota Padang Panjang yang digunakan oleh perusahaan-perusahaan sebagai bahan baku atau input/masukan dalam kegiatan produksinya seperti :1) produsen pupuk, 2) produsen air minum, 3) perusahaan perkebunan, 4) industri pengolahan sawit, 5) industri kertas dan bubur kertas, 6) industri biji logam/besi, 7) industri gula pasir 8) pengusaha tambak udang dan ikan air tawar, 9) usaha peternakan  ayam 10) industri kaca dan 11) industri pipa paralon. Menurut Data Pemko Padang Panjang (2008)  untuk menampung produk kapur ini,pengusaha batu kapur pernah menjalin kerjasama dengan PT.Riau Andalan Pulp dan Paper (RAPP) yang mampu menampung hasil produksi dalam jumlah yang cukup besar, namun pada tahun 2002 kerjasama ini berakhir disebabkan karena kualitas batu kapur kota Padang Panjang tidak sesuai dengan standar kualitas yang telah ditetapkan oleh PT.RAPP. Selain itu, batu kapur ini juga banyak digunakan oleh perusahaan –perusahaan besar seperti Caltex, PDAM dan lain-lain, di samping dapat diolah menjadi beberapa produk seperti kapur pertanian berupa pupuk alam dolomit yang mempunyai prospek pemasaran yang handal dan diyakini dapat meningkatkan perekonomian masyarakat secara luas.
1.3. Rumusan Masalah


Berdasarkan latar belakang dan urgensi penelitian, maka dirumuskan masalah penelitian pada tahun pertama sebagai berikut :

1. Bagaimana keadaan lingkungan internal industri kapur rakyat di kawasan pertambangan Bukit Tui

2. Bagaimana llingkungan eksternal industri kapur di kawasan pertambangan Bukit Tui

3. Bagaimana strategi STP (Segmentation, Targeting, Positioning) yang tepat untuk memajukan industri kapur rakyat

4. Bagaimana program pemasaran industri kapur yang tepat untuk mengoptimalkan pendapatan masyarakat yang terlibat dalam industri kapur
1.4.Tujuan  Penelitian
Berdasarkan latar belakang dan urgensi penelitian, maka tujuan umum penelitian pada tahun pertama sebagai berikut :

1. Untuk mengetahui keadaan lingkungan internal industri kapur rakyat di kawasan pertambangan Bukit Tui

2. Untuk mengetahui lingkungan eksternal industri kapur di kawasan pertambangan Bukit Tui

3. Untuk mengetahui strategi STP (Segmentation, Targeting, Positioning) yang tepat untuk memajukan industri kapur rakyat

4. Untuk menghasilkan program pemasaran industri kapur yang tepat untuk mengoptimalkan pendapatan masyarakat yang terlibat dalam industri kapur

Sedangkan tujuan penelitian pada tahun kedua adalah untuk menghasilkan model pemberdayaan industri kapur yang dapat meningkatkan pendapatan masyarakat dan dari program ini akan dilahirkan suatu kebijakan pemasaran yang diharapkan akan menjadi acuan dan rekomendasi bagi stakeholders yang terkait dalam bisnis ini pada umumnya dan pembuat kebijakan (Pemko Padang Panjang) khususnya dalam membuat program pengembangan pemasaran jangka panjang yang relevan, serta dalam upaya meningkatkan pendapatan masyarakat di sekitar pertambangan.

Adapun tujuan khusus dari penelitian ini adalah:

1. Dihasilkan standarisasi  produk (product) industri kapur yang berkualitas sesuai dengan permintaan pasar

2. Dihasilkan suatu strategi penetapan harga (price) yang menguntungkan masyarakat yang terlibat dalam industri kapur dihasilkan suatu strategi 

3. Ditemukan strategi promosi (promotion) yang tepat untuk meningkatkan penjualan kapur hasil tambang rakyat

4. Untuk menemukan model dan  pola penditribusian (place) industri kapur yang lebih efektif  dan efisien
1.5. Manfaat Penelitian


Dari hasil penelitian ini diharapkan:

1. Dapat memberikan manfaat dalam hal pengembangan ilmu manajemen khususnya manajemen pemasaran, melalui pendekatan dan metode-metode analisis yang digunakan, terutama pengembangan pemasaran industri kapur pertambangan rakyat di kawasan Bukit Tui dalam rangka mengentaskan kemiskinan dan peningkatan perekonomian masyarakat di sekitar pertambangan.

2. Dapat membantu pihak terkait yaitu Pemko Padang Panjang terutama dalam memanajemen pertambangan rakyat sehingga dapat meningkatkan perekonomian masyarakat disekitar pertambangan dalam upaya mengentaskan kemiskinan

BAB II  KAJIAN PUSTAKA
2.Kajian Pustaka

2.1.Konsep Pemasaran Produk.
Menurut Kotler (2002)  dalam Alma (2005: 24 ) manajemen pemasaran adalah  menganalisis, merencanakan, mengimplementasikan dan mengawasi segala kegiatan (program) guna memperoleh tingkat pertukaran yang menguntungkan dengan pembeli sasaran dalam rangka mencapai tujuan organisasi

Asosiasi Pemasaran Amerika (The American Marketing Association) dalam buku Marketing Management (Kotler:2002) mendefinisikan pemasaran (marketing) adalah: proses perencanaan (planning) dan pelaksanaan (executing) konsep harga (pricing), promosi (promotion), dan distribusi (distribution) gagasan (idea), barang (goods) dan jasa (services) untuk menciptakan pertukaran (exchanges) yang memuaskan (satisfy) tujuan individu dan organisasi.
Definisi pemasaran (marketing) di atas menunjukkan bahwa inti pekerjaaan pemasaran adalah bauran pemasaran (marketing mix). Bauran pemasaran (marketing mix) adalah kombinasi empat pekerjaan yang merupakan inti pemasaran yaitu produk (product), harga (price), distribusi (place) dan promosi (promotion) dalam (Kotler:2002).

2.2. Hal-Hal Yang Menunjang Suatu Keberhasilan Pemasaran
2.2.1.Manajemen 

Sehubungan dengan kapur di kota Padang Panjang, selama ini industri kapur dikelola secara individu, dengan menggunakan dana pribadi  oleh sejumlah pengusaha kapur tradisional.Usaha mereka melibatkan para penambang, pembakar dan tenaga pengemas yang mereka manajeri secara mandiri.Apabila hasil produksi tidak mencukupi untuk memenuhi permintaan dari konsumen, pengusaha tersebut akan mengajak pengusaha lain untuk bekerjasama dengan mereka.Kadang kala terjadi perbedaan harga yang mencolok dalam menjual kapur antara satu pengusaha dengan pengusaha lain. Karena usaha kapur dikelola secara tradisional, mandiri dan menggunakan modal/dana yang terbatas, maka perkembangan usaha industri kapur ini berjalan relatif lambat dan sulit berkembang. Padahal potensi bahan baku batu kapur tersedia relatif banyak di areal penambangan batu kapur dan permintaan akan kapur belum optimal terpenuhi karena  keterbatasan tadi.Untuk masa datang dibutuhkan suatu manajemen usaha yang terkelola secara dengan baik, terencana dan konprehensif dengan melibatkan peran aktif Pemerintah dan mengaktifkan kembali koperasi Sari Batu, sehingga tercipta sinergi yang baik yang akan mendukung dan memenej usaha industri kapur di kota Padang Panjang dari proses menyusun 1)perencanaan (planning),menentukan perusahaan yang akan menggunakan kapur, teknologi produksi,yang akan digunakan, jenis dan kualitas kapur yang akan diproduksi ,menentukan harga jual kapur,distribusi yang akan dilaksanakan, metode promosikan yang akan dilakukan, 2) pengorganisasian  (organising) pihak-pihak yang terlibat dalam industri kapur yaitu melakukan pembinaan kepada pengusaha, penambang, pembakar dan tenaga pengemas untuk menghasilkan kapur yang berkualitas, 3) mengarahkan (actuating) para pengusaha, tenaga penambang, tenaga pembakar dan tenaga pengemas untuk tetap memproduksi kapur dengan kualitas yang telah ditetapkan, sampai kepada 4) usaha pengawasan (controlling) secara keseluruhan mulai dari proses produksi/ tingkat pembakaran kapur yang sempurna sampai pengawasan terhadap kualitas kapur, penetapan harga, kebijakan promosi, distribusi/jaringan yang digunakan  sebelum sampai ke tangan konsumen.
 2.3.Unsur Bauran Pemasaran (Marketing Mix)

2.3.1. Produk (product)

Pekerjaan pemasaran pertama adalah produk (product). Produk adalah segala sesuatu yang dapat ditawarkan kepada suatu pasar untuk memuaskan keinginan / kebutuhan konsumen (Kotler,2002) termasuk kemasan, merek, label, warna, prestise perusahaan,prestise pengecer, pelayanan perusahaan dan pelayanan pengecer.Produk yang dipasarkan meliputi barang fisik, jasa, pengalaman, peristiwa, orang, properti, organisasi dan gagasan, contohnya adalah kapur.

Mutu (quality) adalah kemampuan produk atau jasa untuk dapat dipercaya melakukan apa yang seharusnya dilakukan untuk memuaskan pelanggan.Sehubungan dengan industri kapur di kota Padang Panjang, mutu kapur yang dihasilkan dapat dilihat dari hasil analisis yang dilakukan Sucifindo. Pada dasarnya kualitas  kapur yang diminta oleh pasar sudah terpenuhi, salah satunya  dengan kandungan CaO –nya (Calcium Oxide) yang relatif tinggi (95,12 %) seperti yang tertera pada lampiran 

Kemasan kapur berada dalan karung dapat menjaga kandungan agar kandungan CaO-nya tidak akan menguap di perjalanan/ selama dalam proses pengiriman, sehingga kemasan dapat melindungi produk dalam proses pendistribusian dari produsen ke konsumen.Kemasan karung yang digunakan, berfungsi untuk melindungi produk dari kerusakan, tetapi belum sampai kepada usaha untuk membedakan produk dari produk sejenis dan belum berfungsi sebagai kemasan untuk melakukan kegiatan promosi dan belum memiliki  merek yang memberikan identitas tersendiri pada karung.
2.3.2.Promosi (promotion)

Promosi (promotion) adalah  arus informasi satu arah yang dibuat untuk mengarahkan konsumen untuk membeli produk yang dihasilkan konsumen.Dalam ilmu pemasaran aktifitas promosi dapat dibedakan menjadi sembilan aktifitas yaitu: 1) produk bermutu  tinggi, 2) periklanan, 3) penjualan personal, 4) hubungan masyarakat, 5) promosi penjualan, 6) lokasi, 7) penentuan harga murah, 8) kemasan, label dan merek yang menarik serta 9) penjualan langsung ( Swasta,2002).

Dari sembilan aktifitas promosi yang ada, yang sudah dilakukan selama ini oleh pengusaha kapur adalah berupa penjualan personal/personal selling  yaitu pengusaha secara mandiri memberikan informasi dan menjual kapur dengan cara menemui langsung konsumen untuk melakukan presentasi, penawaran, menjawab pertanyaan dan menerima pesanan.Cara ini mulai   dilakukan oleh Pemda Padang Panjang pada bulan November 2008  dengan memfasilitasi para pengusaha dan secara bersama-sama melakukan penjualan personal (personal selling) ke perusahaan  produsen gula di Propinsi Sumatera Selatan dan Propinsi Lampung.Diharapkan dimasa datang pengusaha kapur menerapkan penetapan harga promosi  yaitu penentuan harga lebih murah di banding dengan harga produsen kapur lain karena cara ini merupakan salah satu cara yang baik untuk perluasan pasar/ekspansi pasar serta  memasuki pasar baru dengan pembeli yang baru.
2.3.3 Harga (price)

Harga (price) adalah jumlah uang (ditambah beberapa barang kalau mungkin) yang dibutuhkan untuk mendapatkan sejumlah barang beserta pelayanannya, contoh: 1 kg kapur saat ini dijual dengan  harga Rp.260,-.
2.3.4. Distribusi (place)

Distribusi (distribution) adalah saluran yang digunakan oleh produsen untuk menyalurkan barang dari tangan produsen kepada konsumen.Perusahaan yang melakukan kegiatan distribusi disebut perantara. Perantara dapat dikelompokkan menjadi dua jenis yaitu perantara pedagang dan perantara agen. Perantara pedagang adalah perantara yang mempunyai hak milik atas barang yang didistribusikan contohnya adalah pedagang besar (wholeselling) dan pedagang eceran (retailer). Perantara agen adalah perantara yang tidak mempunyai hak milik atas barang yang didistribusikan (disalurkan).Perantara agen ada dua jenis yaitu agen penunjang dan perantara agen pelengkap.

Dalam kegiatan distribusi yang paling penting adalah meningkatkan efisiensi dan salahsatunya adalah dengan cara memperpendek jalur distribusi, karena dengan memperpendek jalur distribusi, maka harga produk pada saat sampai ke tangan konsumen dapat lebih murah.Sesuai dengan konsep distribusi bahwa semakin pendek jalur distribusi maka akan tercapai efesiensi. 
Menurut Kotler (2002:557) saluran distribusi bertugas melaksanakan tugas memindahkan produk dari produsen ke tangan konsumen.Hal ini mengatasi kesenjangan waktu, tempat dan kepemilikan yang memisahkan produk dan jasa dari orang-orang yang membutuhkan 

2.4. Konsep STP (Segmentation Targeting dan Positioning)



Menurut Tjiptono (2008:29) konsep pemasaran modern dilandasi oleh proses yang saling terkait yaitu Segmentation, Targeting dan Positioning ( Konsep 

STP). Implikasi dari  STP adalah setiap organisasi pemasaran wajib menentukan secara jelas siapa konsumen yang ingin dilayani, lalu kemudian merancang dan menyampaikan strategi pemasarn yang mampu memenuhi kebutuhan, keinginan dan ekspektasi konsumen sasaran tersebut.
2.4.1. Konsep Segmentation


Segmentasi pasar adalah proses mengelompokkan pasar heterogen kedalam kelompok-kelompok pelanggan yang memiliki kesamaan dalam hal kebutuhan dan karakteristik yang mengarahkan kelompok tersebut pada respons yang sama terhadap penawaran produk dan program pemasaran tertentu (Tjiptono,2008:29).Setelah industri kapur mengidentifikasi peluang segmen pasar, langkah berikutnya adalah mengevaluasi beragam segmen dan memutuskan berapa banyak dan perusahaan industri apa yang akan menjadi target pasar .

2.4.2.Konsep Targeting

Targeting adalah proses mengevaluasi daya tarik berbagai segmen pasar berbeda dan memilih segmen yang ingin dijadikan sasaran strategi dan program pemasaran perusahaan.Tidak semua segmen mencerminkan peluang atraktif yang sama bagi sebuah perusahaan Oleh karena itu targeting yang efektif memerlukan proses mengevaluasi daya tarik relatif berbagai segmen (dalam hal potensi pasar, tingkat pertumbuhan,intensitas persaingan) dan misi serta kapabilitas perusahaan dalam memberikan apa yang dibutuhkan masing-masing segmen.

2.4.3. Konsep Positioning
Positioning adalah suatu strategi dalam kegiatan pemasaran yang bertujuan untuk menciptakan perbedaan (different), keuntungan (advantages), manfaat (benefits) yang membuat konsumen kapur selalu ingat tentang produk kapur untuk periode waktu tertentu.Strategi positioning tidak dapat dilaksanakan dengan tepat tanpa mempertimbangkan keterbatasan sumber daya, pengaruh luar termasuk karakteristik konsumen, sehingga berhubungan dengan masalah segmentasi pasar, pihak pesaing dan risiko persaingan
2.5.Penelitian Terdahulu

Penelitian Tanjung Sari dkk (2008) tentang kegiatan survey dan pengembangan industri jaringan kapur kota Padang Panjang 2008 menyimpulkan bahwa pengembangan industri jaringan kapur selama ini dilakukan oleh pengusaha kapur secara mandiri.Untuk itu peran serta Pemko Padang Panjang untuk memfasilitasi pengembangan industri kapur sangat lah diperlukan.

Elfindri (2005) juga menyatakan bahwa untuk meningkatkan pendapatan masyarakat dan mengurangi kemiskinan adalah dengan mengoptimalkan jam kerja kepala rumah tangga.Hal ini berarti bila industri kapur pertambangan rakyat dikelola dengan manajemen pemasaran yang baik dan modern secara otomatis akan memaksinalkan jam kerja karyawan dan memdorong mereka untuk produktif
BAB III  PROFIL INDUSTRI KAPUR KOTA PADANG PANJANG
3.1. Gambaran Umum


Industri kapur yang beroperasi di Kota Padang Panjang telah menghasilkan produksi yang relatif besar dimana pengusaha yang mengelola usaha ini cukup banyak. Kondisi ini didukung oleh potensi batu kapur yang akan diolah oleh industri ini tersedia dalam jumlah yang sangat besar sehingga mampu menjamin kelangsungan industri kapur tersebut. Dengan kata lain, peluang meningkatkan produksi sangat mungkin dilakukan untuk mampu memenuhi permintaan pasar yang ada baik di Kota Padang Panjang maupun diluar Kota Padang Panjang.


Bahan-bahan penunjang industri kapur cukup tersedia di Kota Padang Panjang. Dengan begitu pengembangan industri kapur terpadu sangat potensial di kota ini. Data menunjukkan bahwa terdapat 13 tungku pembakaran batu kapur yang masih aktif beroperasi di kawasan industri kapur meliputi daerah Lakuang Koto Panjang, Lakuang Mudiak Tanah Hitam Atas, Rao-rao Koto Panjang dan Sungai Andok Tanah Hitam dengan kapasitas produksi 64 ton perhari. 
3.2.Karakteristik Usaha

Industri kapur memadukan pengolahan batu kapur dengan usaha lain yang terkait. Ada beberapa jenis kapur yang merupakan keluaran industri kapur di Kota Padang Panjang yang digunakan oleh perusahaan-perusahaan sebagai bahan baku atau input/masukan dalam kegiatan produksinya seperti:1)Produsen pupuk,2)Produsen air minum, 3)Perusahaan perkebunan, 4)Industri pengolahan sawit,5)Industri kertas,6)Industri biji logam/besi,7)Industri gula, 8)Pengusaha tambak udang dan ikan air tawar,9)Usaha peternakan  ayam,10)Industri kaca dan 11)Industri pipa paralon.

Bahan baku industri kapur ini banyak tersedia di Kota Padang Panjang dimana terdapat kawasan kars yang cukup luas berada di kawasan Bukit Tui. Kawasan kars Bukit Tui memiliki potensi batu kapur atau batu gamping dalam jumlah yang sangat banyak, potensi tersebut menjadi bahan baku industri kapur yang diusahakan dan dikembangkan oleh masyarakat secara turun temurun semenjak lebih dari satu abad yang lalu. Sedangkan batu bara yang merupakan bahan bakar dalam industri kapur ini didatangkan dari Parambahan dan Sawahlunto. Proses produksi yang dilakukan dengan menggunakan bahan bakar tersebut menghasilkan beraneka jenis kapur bakar untuk berbagai jenis kegunaan.
3.3. Potensi Produksi

Potensi produksi kapur tercermin dari kapasitas terpasang dan produksi kapur. Kota Padang Panjang dengan luas 23 km2 terletak disimpul lalu lintas Sumatera yang beriklim sejuk berada diketinggian 800 m dari permukaan laut. Salah satu potensi sumber daya alamnya adalah batu kapur yang berada di beberapa daerah yang juga merupakan sumber pendapatan bagi masyarakat 


Jumlah penambang batu kapur yang terdata sampai bulan Oktober 2008 menurut Bagian Perekonomian Kota Padang Panjang (2008) berjumlah 40 orang sedangkan tenaga kerja yang terlibat dalam proses pembakaran kapur di semua tungku yang aktif setiap harinya berjumlah lebih kurang 60 orang yang terdiri dari tenaga pembakar, pengemas serta supir. Sedangkan pengusaha yang terlibat dalam industri kapur di Kota Padang Panjang ini berjumlah sebanyak 10 orang. Untuk potensi batu kapur sebagai bahan baku utama dalam industri kapur ini tersedia dalam jumlah yang sangat banyak yang berlokasi disekitar tungku pembakaran yang ada.
Secara umum kualitas batu kapur atau batu gamping di kawasan industri kapur di Kota Padang Panjang relatif tinggi. Kondisi tersebut dapat dilihat pada tabel diatas  dimana data pengujian sampel batu kapur mentah pada empat lokasi yang dipilih menunjukkan bahwa sampel yang diuji memiliki komposisi sebagai berikut: CaO 50%, CaCO3 90 %, MgO 2 – 3%, SiO2 0 – 1 % dan FeO2 0,1 – 0,25%. 


3.4. Lokasi


Daerah potensial sumber bahan baku kapur di Sumatera Barat adalah Kota Padang Panjang, Kabupaten Agam, Kabupaten 50 Kota dan Kabupaten Padang Pariaman. Khusus untuk Kota Padang Panjang terdapat kawasan kars yaitu kawasan yang memiliki potensi batu kapur atau batu gamping yang tersebar pada kecamatan Padang Panjang Barat dan Padang Panjang Timur meliputi kelurahan Tanah Hitam, Koto Panjang, dan Koto Katik. Batu gamping bersifat pejak, setempat berongga, berwarna putih, abu-abu sampai kehitaman, setempat kalsitan, setempat mengandung sisipan tipis batu sabak, filit, serpih terkersikan dan pada umumnya membentuk topografi kasar berpunggung tajam.
3.5.Peluang Pasar

Peluang pasar baik lokal maupun regional untuk produk kapur sangat luas terutama propinsi tetangga seperti Riau, Sumatera Utara,Jambi, Lampung dan daerah lainnya. Pada beberapa tahun terakhir, produk kapur tercatat sebagai salah satu komoditi yang memberikan sumbangan terbesar kepada perekonomian Kota Padang Panjang. Kapasitas produksi kapur yang dihasilkan Kota Padang Panjang mampu melayani kebutuhan dalam propinsi Sumatera Barat juga sudah memasuki pasaran dipropinsi tetangga dengan kecenderungan meningkat dari tahun ke tahun. 

Batu kapur yang dihasilkan di kota Padang Panjang terdapat disepanjang bukit Tui dapat diolah menjadi batu kapur (tohor) yang bisa digunakan sebagai bahan industri kertas dan juga coock untuk dijadikan bahan baku penjernihan air (water treatment).Selama ini batu kapur Bukit Tui ditambang secara tradisional oleh kelompok-kelompok masyarakat dan dipasarkan secara konvensional oleh pengusaha-pengusaha industri kapur dalam jumlah dan mekanisme yang sangat terbatas, sehingga belum memberikan hasil yang memuaskan dan berkelanjutan (Data Pemko Padang Panjang : 2008)
3.6. Deskripsi Produk

Produk batu kapur yang sudah dibeli oleh pengusaha dari penambang kemudian disusun kedalam tungku pembakaran,dan proses pembakaran akan berlangsung dengan menggunakan bahan bakar batu bara yang didatangkan dari Parambahan dan Kota Sawahlunto..Batu bara ini disusun sedemikian rupa untuk membantu terjadinya proses pembakaran secara baik sehingga setiap lapisan batu kapur mendapatkan pembakaran secara baik dan merata dan dapat menghasilkan kapur yang memenuhi standar.Proses pembakaran tidak terhalang oleh perubahan cuaca.Untuk pembangunan satu tungku pembakaran, pengusaha kapur membutuhkan investasi sebesar Rp.75.000.000,-
3.6.1.Kemasan

Batu kapur yang sudah melalui proses pembakaran kemudian disortir dan dimasukkan kedalam kemasan karung yang berisi lebih kurang 65-70 kg kapur yang siap untuk diangkut ke tempat/ lokasi perusahaan pengguna kapur (konsumen) Untuk selanjutnya diangkut  dengan menggunakan jenis angkutan colt diesel dengan kapasitas 8 ton atau menggunakan  truk  fuso dengan kapasitas angkut sekitar 18 ton dan dengan besaran biaya muat sekitar Rp.20.000/ton.
3.6.2. Konsumen kapur

Konsumen kapur adalah perusahaan yang berada di daerah Medan yaitu pabrik gula dan Sumatera Steel, di Porsea yaitu PT.Inalum yang memproduksi aluminium untuk kualitas ekspor,kemudian juga di daerah Lampung yaitu untuk mendukung usaha tambak udang digunakan untuk menghilangkan Ph kadar tanah. 

3.6.3. Metode Penyimpanan

Batu kapur yang sudah siap untuk di pasarkan, langsung dimasukkan ke kemasan karung dan  langsung di kirimkan ke pihak konsumen  dengan berat sekitar 65-70 kg/ karung.Maksimal satu minggu setelah proses pembakaran, kapur harus dikirim ke pihak konsumen, jika melewati batas tersebut dikhawatirkan akan menurunkan kualitas dan tingkat CaO kapur.

3.6.4.Proses Produksi Kapur

Proses produksi kapur di Kota Padang Panjang dapat dikelompokkan atas 4 (empat) tahap seperti skema yang digambarkan dibawah ini
Gambar 3.1.
Skema Proses Produksi Kapur






1. Penambangan Batu Kapur

Di Kota Padang Panjang terdapat kawasan kars yang cukup luas berada di kawasan Bukit Tui. Kawasan kars Bukit Tui memiliki potensi batu kapur atau batu gamping dalam jumlah yang sangat banyak, potensi tersebut menjadi bahan baku industri kapur yang diusahakan dan dikembangkan oleh masyarakat secara turun temurun semenjak lebih dari satu abad yang lalu. Kegiatan dan pola penambangan dilakukan warga dengan cara tradisional sehingga mengandung resiko yang cukup tinggi seperti terjadinya kecelakaan yang menimpa para penambang 
2. Pembakaran

Berdasarkan proses produksi yang berjalan sekarang ini, bahan baku kapur atau batu gamping tidak digali langsung oleh pemilik usaha kapur. Batu kapur tersebut dibeli dari para penggali batu kapur. Batu kapur dijemput ke lokasi-lokasi penggalian. Bongkahan batu kapur yang dibeli dari para penggali tersebut disortir atau dipecah agar menjadi pecahan tertentu agar proses pembakaran batu dapat dilaksanakan secara sempurna. Batu kapur yang telah dipecah kemudian disusun kedalam tungku pembakaran. Proses pembakaran menggunakan bahan bakar batu bara yang didatangkan dari Parambahan, Sawahlunto atau Kabupaten Sijunjung. Batu bara disusun sedemikian rupa untuk membantu terjadinya proses pembakaran dengan baik sehingga setiap lapisan batu kapur yang dibakar mendapatkan pemanasan secara merata dan menghasilkan kapur yang memenuhi standar.

3. Penyortiran dan Pengemasan

Setelah proses pembakaran selesai dilakukan maka batu kapur yang telah terbakar tersebut dibiarkan beberapa jam lamanya untuk proses pendinginan, proses selanjutnya adalah mengeluarkan kapur dari tungku pembakaran, sebagaimana disebutkan diatas tadi bahwa proses pembakaran dilakukan dengan cara mencampurkan bahan baku utama dengan bahan bakar yaitu batu bara, maka produk yang dikeluarkan dari tungku bakar memerlukan proses penyortiran terlebih dahulu untuk memisahkan kotoran-kotoran yang ada seperti sisa pembakaran batu bara dan batu kapur yang tidak sempurna terbakar. Kapur yang telah disisihkan atau dibersihkan dimasukkan kedalam kemasan yang biasanya terbuat dari karung plastik. Untuk pengepakan dan pengemasan tersebut kapasitasnya disesuaikan dengan permintaan pasar biasanya menggunakan karung berisi 50 kg.

4. Distribusi/Pemasaran

Tahap keempat dari proses produksi ini yaitu pendistribusian atau pemasaran produk, kapur yang telah dikemas didistribusikan kepada konsumen atau distributor yang memerlukan. Teknis pengiriman dapat dilakukan dalam beberapa pilihan tergantung kepada permintaan dan kondisi konsumen.
3.6.5.Kebijaksanaan Pemerintah

Pemerintah Kota Padang Panjang sangat menyadari peran strategis industri kapur dalam perekonomian daerah sehingga komitmen pemerintah untuk mengembangkan industri ini sangat besar. Hal ini terlihat dari perhatian Pemerintah kota kepada peningkatan kualitas produk kapur dan pengembangan jaringan pemasaran produk bagi pengusaha yang terlibat dalam industri ini. Bentuk nyata dari perhatian pemerintah tersebut terlihat dengan adanya program-program yang dicanangkan pemerintah melalui kegiatan-kegiatan seperti berikut:

1. Memberikan bantuan teknis 

2. Memberikan penyuluhan dan pelatihan 

3. Membantu pengembangan jaringan pemasaran produk
BAB IV METODE PENELITIAN\
 4.1. Metode Penelitian

Penelitian ini merupakan penelitian yang berkelanjutan, direncanakan 2 tahap (selama 2 tahun). Tahap pertama (tahun 1), penelitian ini dilakukan untuk 1) mengidentifikasi pemasalahan dalam  manajemen pemasaran yang terjadi di industri kapur tambang rakyat, 2) merumuskan strategi pengembangan pemasaran yang terencana dan terpadu sehingga rumusan tersebut dapat diimplemetasikan pada tahun ke-dua  penelitian.



Penelitian yang akan dilakukan menggunakan pendekatan ilmu Manajemen Pemasaran. Jenis penelitian adalah deskriptif karena penelitian ini bertujuan untuk mendapatkan gambaran dan informasi tentang masalah-masalah dan kendala-kendala yang dihadapi industri kapur rakyat dalam memasarkan produk kapur. Penelitian deskriptif bertujuan untuk memperoleh secara jelas tentang suatu situasi atau keadaan tertentu. Metode penelitian yang digunakan adalah metode survey yaitu penelitian ini mengambil sampel dari populasi dengan menggunakan kuesioner dan wawancara sebagai alat pengumpulan data utamanya. Ada 2 metode survey yang diterapkan yaitu descriptive survey dan explanatory survey. Tipe penyelidikan (investigation type) adalah tipe kausalitas yang bertujuan menjelaskan hubungan antar variabel, sedangkan cakupan waktu (time horizon) bersifat  time seris dari bulan Mai sampai Agustus 2009. Unit analisis adalah pihak-pihak yang terlibat dalam industri tambang kapur rakyat yaitu tenaga penambang, tenaga pembakar, tenaga pengemas, tenaga pengangkut dan pengusaha kapur tradisional dikawasan Bukit Tui.

4.2. Sumber dan Cara Penentuan Data/Informasi


Data yang digunakan dalam penelitian ini terdiri atas 2 jenis yaitu data primer dan data sekunder. Data primer, yaitu data yang diperoleh dari pihak penambang, pembakar, pengemas, tenaga pengangkut dan pengusaha kapur tradisional sebagai responden yang mewakili populasi. Data primer diperoleh dengan mengambil sampel dari sebagian populasi. Populasi sasaran dalam penelitian ini adalah semua pihak yang terlibat dalam industri tambang kapur rakyat di Kawasan Bukit Tui kota Padang Panjang.

Di samping data primer digunakan juga data sekunder, yaitu data yang diperoleh dari pihak kedua dalam hal ini berupa data dari Pemko Padang Panjang khususnya dari Bagian Perekonomian Kota Padang Panjang, Dinas Koperindag Kota Padang Panjang, dan Biro Pusat Statistik (BPS) yaitu jumlah tambang rakyat yang ada di Sumatera Barat dan  potensi tambang kapur Sumatera Barat

4.3. Teknik Penarikan Sampel

. Ukuran sampel penelitian sebelum dialokasikan ditetapkan minimal 50 responden dalam jangka waktu 4 bulan. Dalam penelitian ini, teknik penarikan sampel yang digunakan adalah purposif stratified random sampling yaitu  teknik yang digunakan untuk menentukan besarnya sampel dengan pertimbangan tertentu bila populasi mempunyai 
anggota/ unsur yang tidak homogen dan berstrata secara proporsional yang terdiri dari tenaga penambang, tenaga pembakar, tenaga pengemas, tenaga pengangkut dan pengusaha kapur tradisional sehingga pengetahuan yang mereka miliki terhadap suatu objek juga akan berbeda (Sekaran, 2000).Dalam hal ini peneliti mengambil sepuluh  sampel dari lima jenis profesi yang terlibat langsung dalam industri kapur di Kota Padang Panjang.Selain itu dilakukan wawancara mendalam (depth interview) dengan pihak berkepentingan/ stakeholders di jajaran Pemko Padang Panjang seperti Ketua Bappeda,Kepala Dinas Koperindag Padang Panjang, Bagian Perekonmian Kota Padang Panjang dan pemuka masyarakat di sekitar Bukit Tui
4.4. Teknik Pengumpulan Data
Data primer dikumpulkan dengan wawancara, sebagai teknik komunikasi langsung untuk memperoleh data-data yang diperlukan. Daftar pertanyaan yang dibuat dalam bentuk sederhana dengan metode pertanyaan tertutup. Surveyor memberikan pertanyaan kepada responden.Untuk merangsang responden menjawab secara objektif, kemudian surveyor mengisikannya pada kuesioner sesuai dengan jawabannya, sehingga tidak terjadi ketidakmengertian dalam mengisi kuesioner. Surveyor juga melakukan wawancara dengan metode pertanyaan terbuka. Selain itu dilakukan observasi terhadap semua sumber data sesuai dengan analisis yang dibutuhkan dalam penelitian. 
4.5. Rancangan Analisis 

Data yang telah terkumpul dianalisis dengan langkah-langkah berikut :

1) Melakukan persiapan dengan mengumpulkan dan memeriksa kelengkapan lembar kuesioner serta memeriksa kebenaran pengisiannya.

2) Hasil kuesioner ditabulasi dan diberi nilai sesuai dengan sistem penilaian yang telah ditetapkan.

3) Data hasil tabulasi dianalisis sesuai dengan tujuan penelitian yang telah ditetapkan. 
4.6. Luaran Penelitian

Dengan penelitian ini diharapkan mengetahui kondisi lingkungan internal dan eksternal industri pertambangan, mengetahui STP (Segmentasi, Targeting dan Positioning) indutri kapur pertambangan rakyat di Bukit Tui dan menentukan strategi pemasaran yang tepat dalam upaya memajukan industri kapur tersebut.Kemudian juga ditemukan suatu strategi pengembangan pemasaran yang terpadu yang akan diterapkan untuk meningkatkan taraf kehidupan masyarakat yang terlibat dalam industri kapur.Program pengembangan pemasaran terpadu yang ditemukan ini bisa  diterapkan dan dipantau pelaksanaannya dan dievaluasi sesuai dengan jangka waktu yang ditetapkan.
4.7. Lokasi dan wilayah sampel

Sampel yang akan diambil adalah tenaga penambang, tenaga pembakar, tenaga pengemas, tenaga pengangkut dan pengusaha kapur yang berada di Kawasan Bukit Tui .

4.8. Analisis Data

Penelitian ini bertujuan untuk mencari dan mengungkapkan fakta di lapangan yang dianalisis secara kualitatif.Sehingga analisis kualitatif dan memberikan gambaran yang jelas tentang strategi pemasaran  yang bagaimana  yang dibutuhkan oleh masyarakat yang terlibat dalam industri kapur.


4.9. Target (Indikator) Pencapaian Program Setiap Tahun


Sesuai dengan tujuan umum penelitian ini, maka berbagai upaya dilakukan untuk menemukan profil, potensi dan prospek  dari industri kapur.Dan ditemukan suatu model strategi pengembangan pemasaran industri kapur yang terpadu sehingga dapat meningkatkan pendapatan masyarakat yang terlibat dalam industri ini Pelaksanaan penelitian dibagi menjadi 2 tahap sebagai berikut:

1) Tahap Pertama (tahun 1)


Pada tahun pertama yang akan dilakukan adalah mengumpulkan data sekunder dan sosialisasi kegiatan semua pihak yang terlibat dalam industri kapur.  Mengumpulkan data primer dari 50 responden mengajak mereka untuk memberikan jawaban yang sejujur-jujurnya
mengenai keadaan, permasalahan dan kendala  yang terjadi dalam industri kapur,


Permasalahan – permasalahan yang diperoleh dari hasil observasi dan wawancara di lapangan digambarkan dalam bentuk deskripsi, Dengan temuan penelitian ini diharapkan bisa disosialisasikan sehingga terjalinnya hubungan dengan pihak yang terkait untuk mengaplikasikan strategi yang digunakan.
2) Tahap Kedua  (tahun 2)


Pada tahun kedua,setelah diidentifikasi masalah dan kendala yang dihadapi dalam kegiatan pemasaran industri kapur, maka dicari suatu strategi pengembangan pemasaran industri kapur.Kemudian hasil rumusan strategi ini dilaksanakan pada tahun ke 2.


Tabel 4.1.

Kegiatan Penelitian Multi Tahun
	Tahapan Kegiatan
	Kegiatan
	Luaran
	Indikator

	Tahun Pertama
	· Menghubungi instansi terkait untuk ijin dan sosialisasi kegiatan.

· Menyiapkan kuesioner penelitian.

· Mengadakan uji coba kuesioner

· Mengolah dan menganalisis hasil uji coba kuesioner

· Mangadakan observasi ke lapangan

· Mengumpulkan data primer dan obsevasi ke lapangan

· Memeriksa kelengkapan pengisian kuesioner

· Mengolah dan menganalisi data primer

· Menganalisis temuan dilapangan.

· Menyusun laporan 
	· Deskripsi variabel yang diteliti

· Ditemukan Strategi pengembangan pemasaran industri kapur di kawasan Bukit Tui
	· Terkumpulnya data primer dari 50 responden terpilih

· Pengolahan data primer untuk menyusun suatu startegi pengembangan pemasaran industri kapur terpadu.

· Terjalinnya hubungan dengan instansi terkait untuk mengaplikasikan temuan penelitian

	Tahun Kedua
	· Merencanakan program pengembangan pemasaran terpadu bekerjasama dengan Pemko Padang Panjang.

· Program yang ditemukan a Tahun I diujikan 
· Dilakukan feed back langsung ke pihak yang terlibat industri kapur
· Melakukan kegiatan monitoring terhadap program yang diterapkan

· Evaluasi kegiatan 

· Melakukan perbaikan dan revisi bila terjadi kesalahan di lapangan dalam mennerapkan stratagi pengembangan pemasaran
	· Deskripsi variabel yang diteliti

· Hasil Uji model yang ditemukan pada Tahun pertama 
· Perencanaan program lebih terpadu dengan melibatkan Pemko Padaag Panjang
	· Terkumpulnya data primer dari 50  responden

· Terujinya strategi pemasaran yang ditemukan Tahun I 

· Terjalinnya hubungan dengan Pemko Padang Panjang untuk mengaplikasikan temuan penelitian


BAB V HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN
5.1. Karakteristik Responden

Responden yang dijadikan unit analisis di pilih masing-masing 10 responden  dari lima jenis profesi yang mewakili masing-masing profesi yang terdiri dari tenaga penambang, tenaga pembakar, tenaga pengemas, tenaga pengangkut dan pengusaha kapur  sehingga berjumlah 50 responden  dan ditambah informasi dari stakeholders lainnya seperti dari Kepala Koperindag Kota Padang Panjang, Kepala Bappeda Kota Padang Panjang, Bagian Perekonomian Kota Padang Panjang dan dapat di uraikan sebagai berikut:
5.1.1.Jenis kelamin


Karena jenis usaha pertambangan merupakan usaha yang dilakukan oleh kaum pria sebagai pencari nafkah utama yang berhubungan dengan pekerjaan yang menuntut kekuatan dan ketahanan  fisik  di lokasi pertambangan yang berat, maka dapat dipastikan 100 % dari responden adalah berjenis kelamin pria.
5.1.2.Umur

Berdasarkan umur responden yang terlibat dalam usaha pertambangan kapur dapat dilihat pada tabel berikut ini

Tabel 5.1.
Karakteristik Responden Berdasarkan umur

	No.
	Jenis Pekerjaan
	Rentang Umur

	1
	Tenaga Penambang
	18 - 60  tahun

	2
	Tenaga Pembakar
	25 - 48  tahun

	3
	Tenaga Pengemas 
	23 - 45 tahun

	4
	Tenaga Pengangkut
	28 - 46 tahun

	5
	Pengusaha Kapur Tradisional
	25 -71 tahun


Sumber: Diolah dari Kuesioner Identitas Responden (2009)


Dari hasil penelitian pada tabel 5.1 terlihat umur responden yang terlibat dalam industri kapur memiliki rentang umur yang bervariasi dimulai dari umur yang paling muda (18 tahun) untuk tenaga penambang sampai umur yang cukup paruh baya sebagai pengusaha kapur tradisional (68 tahun).Hal ini cukup signifan karena untuk tenaga penambang tidak dibutuhkan pengalaman kerja yang tinggi asalkan memiliki tenaga yang cukup kuat untuk melakukan proses penggalian batu kapur.Untuk pengusaha kapur yang memiliki usia 71 tahun dapat dimengerti pengusaha tersebut adalah pengusaha paling senior yang mengeluti usaha kapur dan memiliki sejarah sebagai penerus usaha orang tuanya yang diwariskan secara turun temurun termasuk tungku pembakaran yang memerlukan modal sekitar Rp.75.000.000,00 untuk berinvestasi untuk satu tungku pembakaran .

5.1.3.Tingkat Pendidikan


Berdasarkan tingkat pendidikan responden yang terlibat dalam industri kapur dapat dilihat pada tabel berikut ini:

Tabel 5.2.

Karakteristik Responden Berdasarkan Tingkat Pendidikan

	No.
	Jenis Pekerjaan
	Tingkat pendidikan rata-rata

	1
	Tenaga Penambang
	SLTP

	2
	Tenaga Pembakar
	SD-SLTP

	3
	Tenaga Pengemas 
	SD-SLTP

	4
	Tenaga Pengangkut
	SD-SLTA

	5
	Pengusaha Kapur Tradisional
	SLTA-DIII


Sumber: Diolah dari Kuesioner Identitas Responden (2009)

Dari hasil penelitian pada Tabel 5.2. terlihat Tenaga Penambang, Tenaga Pembakar, Tenaga Pengemas rata-rata memiliki jenjang pendidikan SD-SLTP.Yang cukup menarik ternyata tenaga pengangkut memiliki rata-rata pendidikan yang cukup tinggi. Hal ini mengidentifikasikan bahwa tenaga pengangkut adalah mereka memiliki jam kerja cukup singkat yaitu hanya terlibat dalam proses kegiatan pengangkutan yang tidak memakan waktu banyak dan mereka adalah anggota SPSI yang mereka bekerja pada saat ada order saja (paruh waktu) dan pada saat order ”kosong” mereka bekerja ditempat lain.Dari hasil wawancara dengan pengusaha yang memiliki pendidikan relatif tinggi (Diploma III) ada perbedaan yang cukup signifikan dalam mengatur strategi pengiriman pesanan kapur dan strategi penyediaan persediaan kapur dibanding dengan pengusaha  yang berpendidikan SLTA.
5.1.4.Tingkat Penghasilan

Berdasarkan tingkat pendidikan responden yang terlibat dalam industri kapur dapat dilihat pada tabel berikut ini:

Tabel 5.3.

Karakteristik Responden Berdasarkan Tingkat Penghasilan

	No.
	Jenis Pekerjaan
	Tingkat Penghasilan Rata-rata (bulan)

	1
	Tenaga Penambang
	Rp.1.200.000

	2
	Tenaga Pembakar
	Rp.    900.000                   

	3
	Tenaga Pengemas 
	Rp.1.000.000

	4
	Tenaga Pengangkut
	Rp.   800.000

	5
	Pengusaha Kapur Tradisional
	Rp.2.500.000


Sumber: Diolah dari Kuesioner Identitas Responden (2009)

Dari hasil penelitian pada Tabel 5.3. terlihat Tenaga Penambang, Tenaga Pembakar, Tenaga Pengemas,Tenaga Pengangkut serta Pengusaha memiliki berbedaan penghasilan yang cukup signifikan.Hal ini mengidentifikasikan bahwa pengusaha memperoleh penghasilan yang paling besar karena mereka mengeluarkan modal (pengorbanan) yang cukup besar dalam menggeluti bisnis kapur ini karena mulai dari penyediaan tungku, pembelian bata bara dari Parambahan dan Sawahlunto sampai proses pembayaran yang dilakukan oleh perusahaan pengguna kapur dimana mereka akan mengirimkan uang pembayaran apabila kapur yang dipesan sudah sampai ke tangan mereka, sehingga pengusaha harus memodali terlebih dahulu kegiatan produksi mereka yang dimulai dari  proses produksi sampai kapur berada di tangan konsumen. 

5.2.Persepsi stakeholders terhadap industri kapur


5.2.1.Persepsi terhadap kondisi pertambangan


Berdasarkan hasil observasi dan wawancara kami dengan para pihak yang berkepentingan dalam bisnis industri kapur ini, rata-rata mereka memberikan penilaian bahwa kondisi pertambangan cukup layak dan tidak terlalu jauh dari pusat kota Padang Panjang.Sehingga memudahkan truk/ colt diesel untuk akses ke lokasi pertambangan.Akses sarana/ jalan yang sudah aspal oleh Pemerintah Kota Padang Panjang memudahkan mobilitas truk/ colt diesel dalam mengangkut kapur menuju tempat pelanggan seperti kota Palembang, Jambi,Lampung dan beberapa daerah lain di pulau Sumatera. Beberapa tahun silam, karena aktifitas industri kapur berada di kaki bukit, pada saat musim hujan jalan penuh lumpur dan lobang besar, licin sehingga menjada kendala tersendiri bagi stakehoders yang terlibat dalam industri kapur ini.Kemudian saat ini Pemerintah mulai meningkatkan akses penerangan listrik ditandai dengan sudah berdirinya tiang-tiang listrik di sekitar pertambangan,dimana sebelumnya pengusaha kapur harus membeli generator set secara patungan/ bersama-sama untuk memberikan akses penerangan di tempat pembakaran batu kapur (di tungku pembakaran). Hal ini sangat dibutuhkan karena sesuai dengan topografi kota Padang Panjang yang berada di daerah yang relatif tinggi dari permukaan laut sehingga intensitas hujan juga relatif tinggi. Mudah-mudahan akhir tahun ini akses penerangan listrik dari pemerintah kota Padang Panjang dapat terealisasi dalam upaya mendukung indutri kapur
5.3.2.Persepsi stakeholder terhadap Pemerintah dalam membina industri 
kapur
Hasil wawancara kami dengan Tenaga Penambang, Tenaga Pembakar,Tenaga Pengemas dan Pengusaha kapur pada saat kami menanyakan bagaimana peranan Pemerintah dalam mendukung kontinuitas industri kapur ini, rata-rata mereka memberikan penilaian bahwa pembinaan yang dilakukan Pemerintah harus lebih proaktif karena mereka saat ini membutuhkan pembinaan/ pelatihan dalam beberapa bidang yaitu  bidang penambangan, bidang teknik produksi dan bidang pemasaran, seperti berikut ini:

1. Bagaimana teknik penambangan yang baik yang mengikuti Standar Operating Procedure (SOP) sehingga kerusakan alam dan  lingkungan sekitar pertambangan terhadap aktifitas industri kapur  dapat diminimalisir sehingga proses pertambangan  dapat dilakukan secara sustainable dan dilain pihak keseimbangan dan kelestarian lingkungan dapat dipertahankan. 

2. Bagaimana teknik pembakaran batu kapur yang benar sesuai dengan selera pasar sehingga CaO yang dihasilkan akan lebih tinggi sehingga kualitas kapur yang dihasilkan dari industri kapur di Bukit Tui  akan semakin tinggi dan diharapkan oleh pasar pengguna kapur.
3. Mereka membutuhkan pengetahuan bagaimana menghasilkan kapur dengan mesh yang lebih tinggi ( mesh 80-400 ), karena mesh yang semakin tinggi biasanya digunakan oleh perusahaan yang menghasilkan pasta gigi, sabun dan bahan penunjang kosmetik.Dan selama ini permintaan terhadap kapur dengan mesh tersebut belum terpenuhi secara optimal oleh pengusaha kapur (hanya 40% yang dapat terpenuhi)

4. Para penambang memerlukan pembinaan di bidang keselamatan kerja dan bagaimana langkah yang dilakukan bila terjadi kecelakaan kerja.Hal ini sangat dibutuhkan mengingat selama ini penambang melakukan aktifitas penambangan secara tradisional dan dengan menggunakan peralatan tambang seadanya seperti linggis, martil, baji, bor, keranjang dan gerobak. Pola penambangan yang dilakukan mengandung risiko yang cukup tinggi yaitu dengan meruntuhkan batuan kapur dari arah bawah.Selama proses penambangan yang telah berlangsung puluhan tahun dan bersifat turun temurun, telah tercatat beberapa kali kecelakaan yang menimpa para penambang dan mengakibatkan korban tewas, luka dan cacat.Kemampuan tambang dari para penambang sangat beragam dan hal ini dipengaruhi oleh umur dan kondisi penambang ataupun kondisi lahan yang ditambang.Rata-rat kemampuan tambangnya berkisar antara 0,5-2 m3/ hari, hasil galian maksimal biasanya dicapai pada lahan yang telah bersih dari tutpan tanah dan vegetasi, maka proses pemecahan batu menjadi lebih cepat, tanpa harus membuang tanah atau vegetasi terlebih dahulu.Apabila batu kapur yang akan digali telah memiliki beberapa rekahan, akan mudah di pecah hanya dengan diungkit menggunakan linggis. 
5. 5.3.Pihak-Pihak Yang Berkepentingan Dan Terlibat Dengan Industri Kapur


Pihak –pihak yang terkait dengan indistri diperoleh berdasarkan konsep yang dikemukakan oleh Porter dalam Rangkuti (2008:127) mengenai kekuatan persaingan dalam industri yang meliputi:

1. Tenaga Penambang

· Tenaga penambang yang sudah berpengalaman

· Sebagian besar berusia di bawah 40 tahun

· Tenaga penambang yang tersedia relatif cukup banyak disekitar area pertambangan

· Tenaga penambang sebagian besar penduduk asli/ putra asli daerah  yang berdomisili di sekitar area pertambangan

2. Tenaga Pembakar Batu Kapur

· Tenaga pembakar yang sudah berpengalaman

· Tenaga pembakar yang tersedia relatif cukup banyak disekitar area pertambangan

· Tenaga pembakar sebagian besar penduduk asli/ putra asli daerah  yang berdomisili di sekitar area pertambangan

· Hubungan antar tenaga kerja yang baik dan sebagian besar merupakan hubungan kekeluargaan dan kekerabatan
3. Tenaga Pengemas

· Tenaga pengemas yang sudah berpengalaman

· Suasana kerja yang menyenangkan

· Debu yang keluar dari kapur yang sudah dibakar, secara medis tidak membahayakan tingkat kesehatan tenaga pengemas, karena setelah dilakukan pengujian kesehatan oleh Dinas Kesehatan Pemko Padang Panjang terhadap tenaga pengemas, dampak debu tersebut relatif  tidak ada, bahkan debu tersebut berpotensi menyembuhkan gejala asma karena debu tersebut mengandung CaO (Calcium Oxide)  yang relatif tinggi sehingga berpotensi mengurangi risiko penyakit asma

· Tenaga pengemas yang tersedia relatif cukup banyak disekitar area pertambangan

· Tenaga pengemas sebagian besar penduduk asli/ putra asli daerah  yang berdomisili di sekitar area pertambangan

4. Tenaga Pengangkut

· Sebagian besar merupakan anggota SPSI

· Suasana kerja yang menyenangkan

· Prosedur  kerja tidak rumit dan tidak membutuhkan keahlian khusus
5. Pengusaha Kapur

· Mempunyai daya tahan yang baik terhadap siklus bisnis industri kapur yang mengalami pasang surut

· Mampu berkembang walaupun tidak mengalami perkembangan yang cukup drastis dalam berbagai kondisi ekonomi
6. Pemerintah

· Berpartisipasi aktif dalam upaya melakukan strategi pemasaran dengan cara memfasilitasi pengusaha untuk melakukan kegiatan promosi ke Lampung, Sumatera Selatan dan Jambi

· Berpartisipasi dalam pembangunan sarana dan prasarana fisik seperti pembangunan dan pengaspalan kembali jalan disekitar areal pertambangan  dan penerangan listrik

· Turut memberikan pembinaan khususnya oleh Dinas Kopperindag Kota Padang Panjang
7. Masyarakat

· Memperoleh manfaat ekonomis dari keberadaan industri tambang di Bukit Tui

· Mendukung pembanguanan saran sosial

· Ikut menciptakan lapangan kerja
8. Perusahaan pengguna kapur (customer)

· Mutu kapur yang baik dengan CaO diatas 80 %

· Menginginkan harga yang bersaing

· Pengiriman kapur tepat waktu 

· Menginginkan kapur dengan tingkat kehalusan mesh tertentu 

Setelah menganalis pihak-pihak yang terlibat dalam industri kapur, maka kita dapat melakukan analisis SWOT terhadap industri kapur yang berada di Kota Padang Panjang.

5.4.Analisis SWOT Industri Kapur di Kota Padang Panjang

Menurut Rangkuti (2008:19) analisis SWOT adalah identifikasi berbagai fakta secara sistematis untuk merumuskan strategi perusahaan.Analisis ini berdasarkan pada logika yang dapat memaksimalkan kekuatan (Strengths) dan peluang (Oppotunities), namun secara bersamaan dapat meminimalkan kelemahan (Weaknesses) dan ancaman (Threats).Sehingga  perencana strategis (strategic planner) harus menganalisis faktor-faktor strategis perusahaan (kekuatan, kelemahan, peluang dan ancaman) dalam kondisi yang ada saat ini.Model yang paling populer adalah analisis SWOT.Jadi analisi SWOT adalah membandingkan antara faktor eksternal: yaitu  peluang (Opportunities ) dan ancaman (Threats) dengan faktor internal: yaitu kekuatan (Strenghts) dan kelemahan (Weaknesses).

Berdasarkan informasi dan data yang diperoleh maka dapat disajikan  analisis SWOT industri kapur berdasarkan faktor internal dan faktor eksternal perusahaan
Tabel 5.4

Faktor Internal Industri Kapur 

	Faktor Internal

	Strenghts
	Weaknesses

	· Lahan pertambangan yang masih cukup luas menjamin pasokan bahan baku batu kapur dalam jangka panjang

· Tingkat CaO (Calcium Oxide) batu kapur dihasilkan pertambangan Bukit Tui yang relatif tinggi (di atas 80% yaitu 96,12 % hasil pengujian oleh PT.Superintending Company of Indonesia tangggal  20 Oktober 2006) sangat diminati oleh perusahaan pengguna kapur 

· Tersedianya tenaga kerja  yang relatif banyak di areal pertambangan  meliputi tenaga penambang, tenaga pembakar, tenaga pengemas, tenaga pengangkut

· Tenaga kerja yang berpengalaman di masing-masing bidang pekerjaan; bidang penambangan, bidang pembakaran, dan pengangkutan  

· Sudah mulai muncul pengusaha kapur yang memiliki mesin penggiling kapur agar memperoleh tingkat mesh yang disyaratkan oleh perusahaan penggunaan batu kapur walaupun mesin penggiling tersebut masih berupa mesin rakitan


	· Tingkat koordinasi dan kerjasama antar pengusaha kapur masih rendah, cenderung bekerja sendiri-sendiri

· Komunikasi antar pengusaha kapur masih rendah sehingga harga jual berbeda-beda

· Pengusaha belum melakukan differsifikasi produk kapur untuk meningkatkan nilai tambah (value added)
· Peralatan penambangan yang digunakan oleh tenaga penambang masih menggunakan peralatan tradisional seperti linggis, martil, baji, bor, keranjang dan gerobak 

· SOP (Standarization Operating Procedure) kerja dalam penambangan belum dilaksanakan sesuai dengan prosedur penambangan yang  semestinya 

· Para Penambang belum mampu meng-cover diri mereka dengan perlindungan asuransi jiwa mandiri karena keterbatasan penghasilan yang mereka terima tidak memungkinkan mereka membayar premi asuransi walaupun mereka berisiko tinggi mengalami kecelakan kerja
· Biaya pemasaran  yang relatif tinggi yang dirasakan oleh pengusaha bila berupaya memasarkan produk mereka secara pribadi sebaiknya dilakukan secara kolektif
· Biaya promosi masih dilakukan secara individu dengan mengunjungi perusahaan penggunaan kapur sehingga tingkat keuntungan yang dirasakan pengusaha semakin relatif kecil
· Biaya pengaktifan kembali tungku yang rusak memerlukan biaya yang relatif tinggi (sekitar Rp.35.000.000) sedangkan biaya pembangunan tungku baru membutuhkan modal sekitar Rp.75.000.000
· Belum ada kontinuitas pembinaan yang dilakukan Pemko Padang Panjang terhadap tenaga kerja yang terlibat dalam industri kapur disebabkan keterbatasan alokasi dana pembinaan dan pembinaan ini membutuhkan biaya yang relatif besar


Sumber: Hasil Analisis (2009)
Setelah dilakukan analisis faktor internal maka selanjutkan dilakukan analisis eksternal untuk mengetahui peluang dan ancaman yang ada di industri kapur kota Padang Panjang
Tabel 5.5.

Faktor Eksternal Industri Kapur 

	FAKTOR EKSTERNAL

	Opportunities
	Threats

	· Banyaknya jumlah permintaan kapur oleh perusahaan pengguna kapur yang belum mampu dipenuhi oleh pengusaha dari Batam dan Bengkulu

· Di era yang mengalami krisis air bersih seperti saat ini, berperluang akan terjadinya peningkatan permintaan terhadap kapur baik oleh Pemerintah (PDAM)  untuk menjernihkan air minum maupun oleh perusahaan swasta untuk menjernihkan air limbah yang dihasilkan oleh perusahaan agar aman dibuang ke pembungan akhir

· Terbuka peluang untuk melakukan difersifikasi produk seperti menghasilkan batu coralex yang dapat digunakan untuk memplester gedung/perkantoran/ rumah seperti Kampus Universitas Andalas yang menggunakan batu coralex untuk lapisan luar gedung, disamping menghematan terhadap biaya pemeliharaan, kontruksi gedung pun lebih kuat dan berpeluang besar untuk dapat dikembangkan di kota yang berpotensi dilanda gempa seperti kota Padang

· Pengembangan industri kapur mendapat dukungan  penuh dari  Pemko Padang Panjang

· Pemantauan  terhadap tingkat kesehatan tenaga pengemas masih dilakukan walaupun tidak terjamin kontinuitasnya Pembangunan jalan yang sudah diaspal oleh Pemko memudahkan mobilitas pergerakan transportasi menuju perusahaan pengguna kapur

· Dukungan penuh dari masyarakat terhadap industri kapur ini
	· Produk kapur yang dihasilkan oleh pertambangan diluar pulau Sumatera yaitu di daerah Padalarang di propinsi Jawa Barat  seperti PT.Gunung Kawi, PT.Bintang Mas dan PT.Karya Mekar memiliki tingkat mesh yang lebih tinggi dan hal ini akan menjadi ancaman jangka panjang bagi pertambangan Bukit Tui

· Teknologi yang digunakan oleh perusahaan kapur di pulau Jawa sudah menggunakan teknologi tinggi, dimana mesin yang mereka gunakan mampu menggiling kapur menjadi tingkat mesh 800 dengan kapasitas 50 ton untuk satu kali  menggilingan (1 shift)

· Perusahaan kertas PT.RAPP dan beberapa perusahaan lain di Pulau Sumatera adalah pelanggan tetap dari perusahaan kapur PT.Gunung Kawi.

· Pengusaha kapur di pulau Jawa sudah memiliki modal besar sehingga mampu berinvestasi dengan membeli mesin satu unit seharga Rp.500.000.000. yang dipesan langsung dari Singapura (foto mesin terlampir di halaman lampiran)

· Perusahaan kapur di pulau Jawa mampu menghasilkan mesh yang sangat halus di atas 800 (butiran sangat halus seperti debu/ bedah tabur) 

· Pemda perlu segera menyusun rencana reklamasi lahan bekas tambang, bagaimana menanggulangi lahan kritis yang timbul pasca penambangan batu kapur, siapa yang akan melakukan reklamasi

· Perlu disusun pola penambangan yang bertanggungjawab terhadap lingkungan sehingga isu global warming dapat diminimalisisr, dan tidak menimbulkan erosi yang sangat tinggi dan terjadinya pengerasan lahan pertanian


Sumber: Hasil Analisis (2009)

Selanjutnya dikemukakan pula  beberapa strategi WO dengan memperhatikan kelemahan (Weaknesses) dan peluang (Opportunities) yang ada. Strategi WO ini diterapkan berdasarkan pemanfaatan peluang yang ada dengan cara meminimalkan kelemahan.Strategi WO dapat dijabarkan  tabel 5.5.  berikut ini :
Tabel 5.5.

Strategi  Weaknesses  Dan  Opportunities (Strategi WO) Industri Kapur 

Bukit Tui

	Weaknesses
	Opportunities
	Strategy WO

	· Tingkat koordinasi dan kerjasama antar pengusaha kapur masih rendah, cenderung bekerja sendiri-sendiri

· Komunikasi antar pengusaha kapur masih rendah sehingga harga jual berbeda-beda

· Pengusaha belum melakukan diversifikasi produk kapur untuk meningkatkan nilai tambah (value added)
· Peralatan penambangan yang digunakan oleh tenaga penambang masih menggunakan peralatan tradisional seperti linggis, martil, baji, bor, keranjang dan gerobak 

· SOP (Standarization Operating Procedure) kerja dalam penambangan belum dilaksanakan sesuai dengan prosedur penambangan yang  semestinya 

· Para Penambang belum mampu meng-cover diri mereka dengan perlindungan asuransi jiwa mandiri karena keterbatasan penghasilan yang mereka terima tidak memungkinkan mereka membayar premi asuransi walaupun mereka berisiko tinggi mengalami kecelakan kerja
· Biaya pemasaran  yang relatif tinggi yang dirasakan oleh pengusaha bila berupaya memasarkan produk mereka secara pribadi sebaiknya dilakukan secara kolektif
· Biaya promosi masih dilakukan secara individu dengan mengunjungi perusahaan penggunaan kapur sehingga tingkat keuntungan yang dirasakan pengusaha semakin relatif kecil
· Biaya pengaktifan kembali tungku yang rusak memerlukan biaya yang relatif tinggi (sekitar Rp.35.000.000) sedangkan biaya pembangunan tungku baru membutuhkan modal sekitar Rp.75.000.000
· Belum ada kontinuitas pembinaan yang dilakukan Pemko terhadap tenaga kerja yang terlibat dalam industri kapur disebabkan keterbatasan alokasi dana pembinaan dan pembinaan ini membutuhkan biaya yang relatif besar
	· Banyaknya jumlah permintaan kapur oleh perusahaan pengguna kapur yang belum mampu dipenuhi oleh pengusaha dari Batam dan Bengkulu

· Di era yang mengalami krisis air bersih seperti saat ini, berperluang akan terjadinya peningkatan permintaan terhadap kapur baik oleh Pemerintah (PDAM)  untuk menjernihkan air minum maupun oleh perusahaan swasta untuk menjernihkan air limbah yang dihasilkan oleh perusahaan agar aman dibuang ke pembungan akhir

· Terbuka peluang untuk melakukan difersifikasi produk seperti menghasilkan batu coralex yang dapat digunakan untuk memplester gedung/perkantoran/ rumah seperti Kampus Universitas Andalas yang menggunakan batu coralex untuk lapisan luar gedung, disamping menghematan terhadap biaya pemeliharaan, kontruksi gedung pun lebih kuat dan berpeluang besar untuk dapat dikembangkan di kota yang berpotensi dilanda gempa seperti kota Padang

· Pengembangan industri kapur mendapat dukungan  penuh dari  Pemko Padang Panjang

· Pembinaan terhadap tenaga pengemas masih terus dilakukan oleh Pemko Padang Panjang

· Pemantauan  terhadap tingkat kesehatan tenaga pengemas masih dilakukan walaupun tidak terjamin kontinuitasnya Pembangunan jalan yang sudah diaspal oleh Pemko memudahkan mobilitas pergerakan transportasi menuju perusahaan pengguna kapur

· Dukungan penuh dari masyarakat terhadap industri kapur ini


	· Upaya meningkatkan koordinasi dan kerjasama antar pengusaha kapur 

· Membina komunikasi yang harmanis antar pengusaha kapur 

· Melakukan diversifikasi produk kapur untuk meningkatkan nilai tambah (value added)
· Melakukan peremajan peralatan tambang sehingga kuantitas hasil tambnag dapat ditingkatkan

· Melakukan usaha pemasaran  secara kolektif sehingga biaya pemasaran dapat ditekan



Sumber :Hasil Analisis (2009)

Selanjutnya Strategi SO dapat dibuat berdasarkan rencana ke depan dengan cara memanfaaatkan seluruh kekuatan untuk merebut dan memanfaatkan peluang yang sebesar-besarnya sebagaimana yang dikemukakan oleh Rangkuti (2008:33).Strategi SO dapat disajikan sebagai berikut:

Tabel 5.6.

Strategi   Strenghts  Dan Opportunities (Strategi SO) Industri Kapur 

Bukit Tui

	Strenghts
	Opportunities
	Strategi SO

	· Lahan pertambangan yang masih cukup luas menjamin pasokan bahan baku batu kapur dalam jangka panjang

· Tingkat CaO (Calcium Oxide) batu kapur dihasilkan pertambangan Bukit Tui yang relatif tinggi (di atas 80% yaitu 96,12 % hasil pengujian oleh PT.Superintending Company of Indonesia tangggal  20 Oktober 2006) sangat diminati oleh perusahaan pengguna kapur 

· Tersedianya tenaga kerja  yang relatif banyak di areal pertambangan  meliputi tenaga penambang, tenaga pembakar, tenaga pengemas, tenaga pengangkut

· Tenaga kerja yang berpengalaman di masing-masing bidang pekerjaan; bidang penambangan, bidang pembakaran, dan pengangkutan  

· Sudah mulai muncul pengusaha kapur yang memiliki mesin penggiling kapur agar memperoleh tingkat mesh yang disyaratkan oleh perusahaan penggunaan batu kapur walaupun mesin penggiling tersebut masih berupa mesin rakitan


	· Banyaknya jumlah permintaan kapur oleh perusahaan pengguna kapur yang belum mampu dipenuhi oleh pengusaha dari Batam dan Bengkulu

· Di era yang mengalami krisis air bersih seperti saat ini, berpeluang akan terjadinya peningkatan permintaan terhadap kapur baik oleh Pemerintah (PDAM)  untuk menjernihkan air minum maupun oleh perusahaan swasta untuk menjernihkan air limbah yang dihasilkan oleh perusahaan agar aman dibuang ke pembungan akhir

· Terbuka peluang untuk melakukan difersifikasi produk seperti menghasilkan batu coralex yang dapat digunakan untuk memplester gedung/perkantoran/ rumah seperti Kampus Universitas Andalas yang menggunakan batu coralex untuk lapisan luar gedung, disamping menghematan terhadap biaya pemeliharaan, kontruksi gedung pun lebih kuat dan berpeluang besar untuk dapat dikembangkan di kota yang berpotensi dilanda gempa seperti kota Padang

· Pengembangan industri kapur mendapat dukungan  penuh dari  Pemko Padang Panjang

· Pembinaan terhadap tenaga pengemas masih terus dilakukan oleh Pemko Padang Panjang

· Pemantauan  terhadap tingkat kesehatan tenaga pengemas masih dilakukan walaupun tidak terjamin kontinuitasnya Pembangunan jalan yang sudah diaspal oleh Pemko memudahkan mobilitas pergerakan transportasi menuju perusahaan pengguna kapur

· Dukungan penuh dari masyarakat terhadap industri kapur ini
	· Mempertahankan tingkat CaO (Calcium Oxide) batu kapur yang dihasilkan pertambangan Bukit Tui yang relatif tinggi (di atas 80% yaitu 96,12 % hasil pengujian oleh PT.Superintending Company of Indonesia tanggal  20 Oktober 2006) sangat diminati oleh perusahaan pengguna kapur 

· Meningkatkan jumlah produksi kapur untuk memenuhi permintaan pasar yang masih tinggi 

· Melakukan  difersifikasi olahan batu kapur menjadi batu coralex 

· Meningkatkan pembinaan kepada pihak yang terlibat dalam industri kapur terutama pembinaan kepada tenaga penambang dan tenaga pembakar 




Sumber: Hasil Analisis (2009)

Disamping itu dikemukakan pula strategi ST dimana strategi ST ini  adalah strategi dalam menggunakan kekuatan yang dimilki perusahaan dalam upaya mengatasi ancaman.Strategi ST ini dapat disajikan pada tabel 4.7.berikut  ini
Tabel 5.7.

Strategi    Strenghts Dan Threats  (Strategi ST) Industri Kapur 

Bukit Tui

	Strenghts
	Threats
	Strategy ST

	· Lahan pertambangan yang masih cukup luas menjamin pasokan bahan baku batu kapur dalam jangka panjang

· Tingkat CaO (Calcium Oxide) batu kapur dihasilkan pertambangan Bukit Tui yang relatif tinggi (di atas 80% yaitu 96,12 % hasil pengujian oleh PT.Superintending Company of Indonesia tangggal  20 Oktober 2006) sangat diminati oleh perusahaan pengguna kapur 

· Tersedianya tenaga kerja  yang relatif banyak di areal pertambangan  meliputi tenaga penambang, tenaga pembakar, tenaga pengemas, tenaga pengangkut

· Tenaga kerja yang berpengalaman di masing-masing bidang pekerjaan; bidang penambangan, bidang pembakaran, dan pengangkutan  

· Sudah mulai muncul pengusaha kapur yang memiliki mesin penggiling kapur agar memperoleh tingkat mesh yang disyaratkan oleh perusahaan penggunaan batu kapur walaupun mesin penggiling tersebut masih berupa mesin rakitan


	· Produk kapur yang dihasilkan oleh pertambangan diluar pulau Sumatera yaitu di daerah Padalarang di propinsi Jawa Barat  seperti PT.Gunung Kawi, PT.Bintang Mas dan PT.Karya Mekar memiliki tingkat mesh yang lebih tinggi dan hal ini akan menjadi ancaman jangka panjang bagi pertambangan Bukit Tui

· Teknologi yang digunakan oleh perusahaan kapur di pulau Jawa sudah menggunakan teknologi tinggi, dimana mesin yang mereka gunakan mampu menggiling kapur menjadi tingkat mesh 800 dengan kapasitas 50 ton untuk satu kali  menggilingan (1 shift)

· Perusahaan kertas PT.RAPP dan beberapa perusahaan lain di Pulau Sumatera adalah pelanggan tetap dari perusahaan kapur PT.Gunung Kawi.

· Pengusaha kapur di pulau Jawa sudah memiliki modal besar sehingga mampu berinvestasi dengan membeli mesin satu unit seharga Rp.500.000.000. yang dipesan langsung dari Singapura (foto mesin terlampir di halaman lampiran)

· Perusahaan kapur di pulau Jawa mampu menghasilkan mesh yang sangat halus di atas 800 (butiran sangat halus seperti debu/ bedah tabur) 

· Pemda perlu segera menyusun rencana reklamasi lahan bekas tambang, bagaimana menanggulangi lahan kritis yang timbul pasca penambangan batu kapur, siapa yang akan melakukan reklamasi

· Perlu disusun pola penambangan yang bertanggungjawab terhadap lingkungan sehingga isu global warming dapat diminimalisisr, dan tidak menimbulkan erosi yang sangat tinggi dan terjadinya pengerasan lahan pertanian
	· Pemko  Padang Panjang bekerjasama dengan pengusaha untuk melakukan kunjungan lapangan ketempat industri kapur yang lebih maju seperti ke PT.Gunung Kawi yang berada di Padalarang Jawa Barat

· Mengoptimalkan penggunaaa mesin untuk menggiling kapur menjadi mesh 80 yang diminta oleh perusahaan sebagai campuran pembuatan pasta gigi

· Pemko mengupayakan memberikan pelatihan tentang teknis pengoperasian mesin yang praktis hingga kerusakan mesin penggiling dapat diminimalisir sehingga umur mesin dapat diperpanjang sehingga dapat melakukan penghemaan 


Sumber:  Hasil Analisis (2009)

Pada akhirnya melalui Analisis SWOT ini dapat pula disusun Strategi WT. Strategi WT ini didasarkan pada kegiatan yang bersifat defensif dan berusaha meminimalkan kelemahan yang ada serta menghindari ancaman. Strategy WT ini dapat dilihat pada tabel berikut 
Tabel 5.8.

Strategi   Weakness Dan Threats  (Strategi WT) Industri Kapur 

Bukit Tui

	Weaknesses
	Threats
	Strategy WT

	· Tingkat koordinasi dan kerjasama antar pengusaha kapur masih rendah, cenderung bekerja sendiri-sendiri

· Komunikasi antar pengusaha kapur masih rendah sehingga harga jual berbeda-beda

· Pengusaha belum melakukan diversifikasi produk kapur untuk meningkatkan nilai tambah (value added)
· Peralatan penambangan yang digunakan oleh tenaga penambang masih menggunakan peralatan tradisional seperti linggis, martil, baji, bor, keranjang dan gerobak 

· SOP (Standarization Operating Procedure) kerja dalam penambangan belum dilaksanakan sesuai dengan prosedur penambangan yang  semestinya 

· Para Penambang belum mampu meng-cover diri mereka dengan perlindungan asuransi jiwa mandiri karena keterbatasan penghasilan yang mereka terima tidak memungkinkan mereka membayar premi asuransi walaupun mereka berisiko tinggi mengalami kecelakan kerja
· Biaya pemasaran  yang relatif tinggi yang dirasakan oleh pengusaha bila berupaya memasarkan produk mereka secara pribadi sebaiknya dilakukan secara kolektif
· Biaya promosi masih dilakukan secara individu dengan mengunjungi perusahaan penggunaan kapur sehingga tingkat keuntungan yang dirasakan pengusaha semakin relatif kecil
· Biaya pengaktifan kembali tungku yang rusak memerlukan biaya yang relatif tinggi (sekitar Rp.35.000.000) sedangkan biaya pembangunan tungku baru membutuhkan modal sekitar Rp.75.000.000
· Belum ada kontinuitas pembinaan yang dilakukan Pemko terhadap tenaga kerja yang terlibat dalam industri kapur disebabkan keterbatasan alokasi dana pembinaan dan pembinaan ini membutuhkan biaya yang relatif besar

	· Produk kapur yang dihasilkan oleh pertambangan diluar pulau Sumatera yaitu di daerah Padalarang di propinsi Jawa Barat  seperti PT.Gunung Kawi, PT.Bintang Mas dan PT.Karya Mekar memiliki tingkat mesh yang lebih tinggi dan hal ini akan menjadi ancaman jangka panjang bagi pertambangan Bukit Tui

· Teknologi yang digunakan oleh perusahaan kapur di pulau Jawa sudah berteknologi tinggi, dimana mesin yang mereka gunakan mampu menggiling kapur menjadi tingkat mesh 800 dengan kapasitas 50 ton untuk satu kali  menggilingan (1 shift)

· Perusahaan kertas PT.RAPP dan beberapa perusahaan lain di Pulau Sumatera adalah pelanggan tetap dari perusahaan kapur PT.Gunung Kawi.

· Pengusaha kapur di pulau Jawa sudah memiliki modal besar sehingga mampu berinvestasi dengan membeli mesin satu unit sehargaRp.500.000.000. yang dipesan langsung dari Singapura (foto mesin terlampir di halaman lampiran)

· Perusahaan kapur di pulau Jawa mampu menghasilkan mesh yang sangat halus di atas 800 (butiran sangat halus seperti debu/ bedak tabur) 

· Pemda perlu segera menyusun rencana reklamasi lahan bekas tambang, bagaimana menanggulangi lahan kritis yang timbul pasca penambangan batu kapur, siapa yang akan melakukan reklamasi

· Perlu disusun pola penambangan yang bertanggungjawab terhadap lingkungan sehingga isu global warming dapat diminimalisisr, dan tidak menimbulkan erosi yang sangat tinggi dan terjadinya pengerasan lahan pertanian
	· Meningkatkan koordinasi dan kerjasama antar pengusaha kapur sehingga memiliki barganing power yang cukup kuat dalam menentukan harga kapur 

· Menciptakan komunikasi yang efektif, efisien dan dinamis antar sesama pengusaha kapur

· Upaya melakukan melakukan diversifikasi produk kapur untuk meningkatkan nilai tambah (value added) sehingga dapat diolah menjadi dolomit dan coralex
· membina hubungan baik dengan pengusaha kapur di pulau Jawa sehingga dapat dijadikan cara untuk mentransfer pengetahuan dan hal-hal yang baru guna meningkatkan kualitas kapur yang dihasilkan 


Sumber: Hasil Analisis (2009)
5.5. Strategi Bauran Pemasaran (Marketing Mix)

5.5.1.Produk (Product)

Karena kapur adalah produk yang mengandung CaO dan harga jual kapur juga sangat dipengaruhi oleh kandungan CaO nya maka strategi di bidang produk yang dibutuhkan oleh industri kapur adalah menciptakan suatu kemasan produk/ pembungkus kapur yang mampu mempertahankan kandungan CaO-nya agar tidak menguap di perjalanan/ selama dalam proses pengiriman sehingga kemasan tersebut dapat berfungsi melindungi produk tersebut dari kerusakan.Hal ini sudah mulai dilakukan oleh beberapa pengusaha kapur, tetapi belum sampai kepada upaya untuk membedakan produk dari produk sejenis dan kemasan tersebut belum berfungsi sebagai media promosi karena belum memiliki merek yang memberikan identitas tersendiri pada karung bahwa kapur tersebut hasil produksi industri kapur Bukit Tui. Untuk masa yang akan datang diupayakan membuat suatu kemasan yang mampu mempertahankan kandungan CaO lebih lama dan memberikan merek khas kapur Bukit Tui.Dan mengupayakan mencari kemasan dengan inner yang lebih tebal untuk mempertahankan kualitas kapur tersebut.
5.5.2.Promosi (Promotion)
Untuk usaha promosi dimasa yang akan datang, cara yang cukup bijaksana dilakukan adalah dengan cara pemasaran langsung yaitu sistem pemasaran interaktif yang menggunakan satu atau lebih media iklan untuk menghasilkan tanggapan atau interaksi yang dapat diukur pada suatu lokasi. Definisi ini menekankan pada “tanggapan dan transaksi yang dapat diukur”, khususnya pesanan pelanggan.Oleh karena itu, pemasaran langsung disebut juga pemasaran pesanan langsung. Hal ini dapat dilakukan bila pelanggan telah melakukan beberapa kali pemesanan pada periode sebelummya. Saluran utama pemasaran langsung yaitu penjualan tatap muka, pemasaran surat langsung, pemasaan melalui contoh barang/ katalog, telemarketing, televisi dan media tanggapan langsung, pemasaran mellaui kios, dan saluran online. Pemasaran langsung juga dapat dilakukan melalui surat, telepon bebas pulsa, faksimile, e-mail, Short Message Services (SMS) dan alat penghubung personal lain untuk berkomunikasi secara langsung dengan pelanggan dan calon pelanggan.Untuk efektifitas dan efisiensi pengusaha kapur dapat berkomunikasi via telepon seluler yang disediakan oleh provider telekomunikasi dengan berbagai kemudahan dalam tarif dan fasilitas dan fitur berkomunikasi.
5.5.3.Harga (Price)

Untuk meningkatkan volume penjualan pengusaha menetapkan harga secara individu (tidak ada keseragaman dalam penetapan harga kapur).Selama ini pengusaha juga melakukan kebijakan harga dengan cara memberikan diskon dan potongan harga secara berhati-hati untuk setiap pembayaran yang lebih cepat, pembelian kapur dalan jumlah besar  dengan cara memberikan diskon tunai dan diskon kuantitas yaitu pengurangan harga bagi pembeli yang membeli dalam jumlah besar, contohnya, harga penjualan kapur saat  ini Rp.260,-/kg untuk penjualan kurang dari 50 ton dan harga Rp.255,-/kg untuk 50 ton lebih penjualan kapur. Menurut pengusaha cara ini cukup efektif untuk menarik minat beli pelanggan dan mempertahankan agar pelanggan menjadi loyal terhadap produk yang akan  jual.Untuk masa yang akan datang strategi harga yang dapat dilakukan adalah dengan mengumpulkan semua pengusaha batu kapur dan sepakat untuk menetapkan harga secara bersama-sama dengan berpedoman kepada harga pasaran kapur yang berlaku saat ini dengan tetap meningkatkan kualitas kapur yang dihasilkan.

Kemudian dilakukan juga strategi penatapan harga sesuai harga berlaku (Going Rate Pricing) yaitu perusahaan berdasarkan harganya terutama pada harga pesaing.Perusahaan dapat mengenakan harga yang lebih rendah dari pada harga pesaing utamanya.Industri kapur sebagai industri yang bersifat oligopoly pada umumnya menetapkan harga yang sama.Tetapi perusahaan-perusahaan kecil (industri kapur Bukit Tui masih tergolong kecil) bisa mengubah harga jika harga pemimpin pasar berubah dan bukannya tidak mungkin jika permintaan atau biaya produksi mereka berubah.Industri kapur Bukit Tui dapat memberikan sedikit diskon bila pelanggan memesan kapur dalam jumlah yang lebih banyak (misalnya perusahaan pengguna kapur membeli  melebihi 10 ton untuk sekali pesan). 
5.5.4. Distribusi (Place)

Kebijakan distribusi yang dilakukan selama ini ada 2 cara yaitu pertama melalui pemasaran langsung dimana perusahaan pengguna kapur menjual kapur yang dihasilkan langsung kepada perusahaan pengguna kapur, dan cara kedua adalah ada pedagang pengumpul yang membeli kapur langsung kepada pengusaha dan pedagang pengumpul tersebut menjual kepada perusahaan pengguna kapur.Untuk masa yang akan datang diharapkan pengusaha langsung menjual kapur kepada perusahaan pengguna kapur untuk menjamin tingkat keuntungan dan dalam kegiatan distribusi yang paling penting adalah meningkatkan efisiensi dan salah satunya adalah dengan memperpendek jalur distribusi, karena dengan memperpendek jalur distribusi, maka harga kapur pada saat sampai ke tangan perusahaan pengguna kapur dapat menjadi lebih murah.Dan sesuai dengan konsep distribusi bahwa semakin pendek jalur distribusi maka akan tercapai efisiensi
5.6. Strategi STP  (Segmentation Targeting Dan Positioning )

5.6.1. Strategi Segmentation

Strategi Segmentasi adalah strategi melihat pasar secara kreatif (Kartajaya,2005:71).Pengusaha kapur tidak dapat melayani semua pelanggan di pasar indutri kapur dengan keragaman produk turunan yang dihasilkan dari batu kapur yaitu kapur penjernih air, pupuk pertanian (dolomit),kapur untuk bahan cat,kapur untuk bahan pasta gigi ,coralex dan lain-lain.Perusahaan pengguna kapur menuntut pembelian mereka dengan tujuan berbeda-beda.Karena itu pengusaha kapur perlu mengidentifikasi segmen pasar yang dapat dilayani dengan sangat efektif.Karena itu pengusaha perlu mengidentifikasikan bagaimana pola permintaan dan level segmentasi yang diminta oleh perusahaan pengguna kapur dan segala variannya.Kejelian dari pengusaha kapur membidik kebutuhan perusahaan penggunaan kapur akan berguna untuk memperkokoh keberadaan/ dimana posisi kita dalam menghadapai persaingan dengan pengusaha kapur lainnya.Sehingga kita dapat merumuskan strategi apa yang paling tepat untuk meningkatkan keuntungan perusahaan.Bila pengusaha kapur sudah memiliki mesin menggiling kapur dengan mesh sekitar 40-80 maka untuk masa yang akan datang pengusaha tersebut harus fokus  untuk menghasilkan kapur dengan mesh 40-80 tersebut karena permintaan  terhadap mesh tersebut selalu tidak dapat dipenuhi dengan optimal.

Sesuai dengan Kotler (2002:561) perusahaan pembeli kapur Bukit Tui dapat digolongkan sebagai pembeli transaksi yaitu pembeli yang menganggap produk kapur sangat penting bagi kegiatan operasional mereka.Seperti perusahaan gula di Lampung mereka menggunakan kapu sebagai unsur penunjang utama dalam menghasilkan butiran gula yang putih dan bersih.Bila tidak menggunakan kapur dengan kandungan CaO diatas 80% maka kualitas gula yang dihasilkan akan menurun.Untuk itu mereka sangat peka terhadap kualitas kapur,harga dan pelayanan serta mendapatkan potongan harga sekitar 10%  dan mendapat pelayanan di atas rata-rata.Mereka berpengetahuan luas tentang tawaran yang bersaing dan siap berpindah ke pemasok lain untuk mendapatkan harga yang lebih baik, bahkan dengan mengorbankan beberapa pelayanan.Untuk itu pengusaha kapur Bukit Tui juga harus memahami perilaku konsumen kapur agar dapat menjadi pemasok yang berkelanjutan bagi perusahaan pengguna kapur. 

5.6.2. Strategi Targeting

Setelah pasar disegmentasi ke dalam kelompok-kelompok pelanggan yang potensial, maka pengusaha kapur harus memilih pasar mana yang akan dituju dan kegiatan ini disebut dengan strategi targeting. Strategi targeting adalah cara mengalokasikan sumber daya hasil tambang kapur dengan efektif melalui pemilihan target pasar yang tepat.Untuk itu pengusaha kapur harus jeli dalam melakukan pemilihan target pasar yang tepat.

Strategi Targeting yang dapat dipilih untuk  dilakukan adalah Concentrated Marketing yaitu industri kapur hendaknya berfokus pada  beberapa segmen pasar saja.Contohnya permintaan kapur dengan mesh 40-80 dan kapur untuk tambak udang  serta cat dempul saat ini sangat tinggi untuk beberapa daerah seperti Jambi, Batam dan Lampung.Keadaan ini merupakan pilihan menarik bagi para pengusaha kapur yang memiliki sumber daya dan investasi yang terbatas. Melalui konsentrasi pada sejumlah kecil segmen pasar,  pengusaha kapur dapat membangun reputasi dan posisi yang unik.Keberhasilan strategi ini tergantung kepada kemampuan memahami konsumen yang dilayani, tetapi risiko terbesar adalah bila mana seiring waktu segmen yang dipilih tidak lagi aktraktif/ mengalami perubahan dramatis.Untuk itu industri kapur harus jeli melihat peta perubahan selera dari perusahaan pengguna kapur dan sesuaikan dengan produk apa yang akan dihasilkan oleh pengguna kapur.Karena berpengaruh pada tingkat CaO yang diminta oleh perusahaan pengguna kapur

5.6.3. Strategi positioning
Strategi positioning adalah upaya untuk menempatkan produk produsen ke benak konsumen.Melalui positioning inilah produk yang kita hasilkan akan memiliki ”keberadaan” di tangan konsumen.Sesuai dengan konsep positioning dari Kartajaya bahwa  Positioning harus disusun dengan jelas dengan menunjukkan perbedaan produk kualitas kapur yang kita miliki dengan daerah penghasil kapur lainnya dan kita berusaha menyakinkan konsumen bahwa  keunggulan produk kita memang dirasakan oleh perusahaan pengguna kapur (keunggulan kompetitif).
Strategi yang dapat diterapkan untuk positioning adalah tetap menciptakan produk dengan kandungan CaO  yang tinggi dan mesh yang berkisar 40-80 karena dengan perbedaan ini kita berpeluang mendapatkan advantages dan perusahaan pengguna kapur juga akan mendapat benefits yang akan membuat mereka selalu ingat akan produk kapur yang kita hasilkan untuk masa yang akan datang. Strategi ini tidak dapat dilaksanakan dengan tepat bila tanpa mempertimbangkan keterbatsan sumber daya, pihak pesaing, segmentasi pasar dan risiko persaingan. Produk kapur yang dihasilkan tergolong kepada physical positioning yaitu positioning yang berdasarkan kepada karakteristik fisik objektif seperti tingkat mesh, tingkat kandungan CaO dan perbedaan harga  yang lebih murah dari pesaing.Diharapkan strategi ini dapat meningkatkan keuntungan bagi para pihak yang terlibat dalam industri kapur Bukit Tui di masa yang akan datang.
Untuk menjamin terlaksananya strategi pemasaran seperti yang telah diuraikan di atas tadi maka perlu kerjasama dan bantuan dari Pemerintah Kota Padang Panjang sebagai stakeholders yang paling berpengaruh dalam membuat kebijakan yang berhubungan dengan usaha  meningkatkan pendapatan  masyarakat yang terlibat dalam industri kapur pertambangan rakyat
 BAB VI  PENUTUP
 6. Kesimpulan dan Saran

Bab ini merupakan bab terakhir dari laporan penelitian yang berisi kesimpulan dan saran yang bermanfaat untuk meningkatkan kualitas produksi kapur dalam rangka meningkatkan pendapatan masyarakat di sekitar lokasi pertambangan Bukit Tui.
6.1.Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan maka dapat disimpulkan sebagai berikut:

1. Semakin banyaknya industri kapur yang menggunakan kapur sebagai bahan penunjang produk yang dihasilkan menyebabkan meningkatnya permintaan terhadap kapur harus dimanfaatkan sebagai peluang pasar bagi industri kapur kota Padang Panjang.
2. Jumlah penambang berdasarkan data Oktober 2008 berjumlah 60 orang, dan tenaga kerja yang terlibat dalam proses pembakaran kapur di semua tungku yang aktif setiapnya harinya berjumlah lebih kurang 90 orang yang terdiri dari 60 orang tenaga pembakar,tenaga pengemas dan tenaga pengangkut serta 10 orang pengusaha kapur.Jumlah tungku yang masih aktif sekitar 33 tungku dan dikategorikan terus berproduksi setiap hari sebanyak 8 unit tungku dengan rata-rata produksi 10 ton perhari sehingga produksi perhari rata-rata 80 ton dengan daerah pemasaran antara lain ke Jambi, Lampung, Batam Medan dan Bengkulu.
3. Mesin-mesin produksi yang digunakan oleh pengusaha kapur masih sangat sederhana karena dipengaruhi oleh keterbatasan kemampuan ekonomi para pengusaha dalam melakukan investasi terhadap pembelian mesin (mesin penggilingan kapur).Semakin tinggi tingkat mesh yang dihasilkan maka membutuhkan biaya investasi yang semakin tinggi.
4. Pihak-pihak yang terlibat dalam kegiatan penambang dan pembakaran batu kapur belum ter-cover perlindungan asuransi sehingga mereka sangat rentan terhadap risiko penambangan yang berisiko menyebabkan kecacatan dan  kecelakaan kerja.
5. Pengusaha mengalami kesulitan dalam proses produksi disebabkan harga batu bara yang semakin meningkat (bahan pendukung utama pada proses pembakaran batu kapur menjadi kapur).
6. Para mengusaha masih melakukan kegiatan produksi dengan cara yang sederhana tanpa menggunakan prinsip pemasaran terpadu, baik dalam mengelola persediaan sampai proses pemasaran sehingga tingkat keuntungan yang diperoleh juga relatif rendah.
7. Setelah dilakukan analisis SWOT (Strenghts Weaknesses Opportunities dan Threats Analysis ) untuk melihat lingkungan internal dan eksternal industri kapur maka dapat disimpulkan bahwa : Strategi SO (Strenghts dan Opportunities) dapat dilakukan berdasarkan rencana ke depan dengan cara memanfaatkan seluruh kekuatan untuk merebut dan memanfaatkan peluang yang sebesar-besarnya dengan cara:

· Mempertahanankan tingkat CaO yang dihasilkan oleh pertambangan Bukit Tui karena CaO yang relatif tinggilah yang akan diminati oleh perusahaan pengguna kapur.

· Meningkatkan kuantitas produksi kapur dengan memperbaiki fasilitas dan sarana produksi untuk memenuhi permintaan pasar

· Melakukan diversifikasi olahan batu kapur menjadi dolomit atau batu coralex

· Meningkatkan pembinaan kepada mereka yang terlibat dalam industri kapur yang dapat dilakukan oleh Pemerintah kota Padang Panjang.
Strategi ST  (Strenghts dan Threats) juga harus dilakukan dengan menggunakan kekuatan yang dimiliki dalam upaya mengatasi ancaman dengan cara:
· Pemerintah Kota Padang Panjang memfasilitasi pengusaha untuk melakukan kunjungan lapangan ke tempat industri kapur yang lebih maju seperti ke PT.Gunung Kawi yang berada di Padalarang propinsi Jawa Barat untuk belajar teknik dan proses produksi agar menghasilkan  kapur dengan kualitas yang tinggi

· Mengoptimalkan penggunaan mesin yang memproduksi kapur dengan tingkat mesh 40-80 .
· Pemko Padang Panjang mengupayakan memberikan pelatihan praktis tentang teknik pengoperasian mesin yang sederhana sehingga kerusakan mesin dapat diminimalisir sehingga dapat menurunkan biaya produksi

Staretgi WT (Weaknesses dan Threats) disusun berdasarkan kegiatan yang bersifat defensif dan berusaha meminimalkan kelemahan yang ada serta menghindari ancaman dengan cara:

· Meningkatkan koordinasi dan kerjasama antar pengusaha sehingga memiliki bargaining power yang cukup kuat dalam menentukan harga sehingga harga jual tidak saling berbeda antar sesama pengusaha

· Menciptakan komunikasi yang dinamis antar pengusaha kapur

· Membina hubungan yang baik dengan pengussha kapur yang lebih maju sehingga dapat mentransfer pengetahuan dan hal-hal baru guna meningkatkan kualitas kapur yang dihasilkan
8. Menerapkan Strategi Bauran Pemasaran dengan menggabungkan strategi Product, Price, Promotion dan Place yang tepat yang disesuaikan dengan keadaan industri kapur Bukit Tui sehingga dapat digunakan sebagai pedoman untuk membuat perencanaan dan kebijakan yang bermanfaat untuk memajukan industri kapur di masa yang akan datang serta dengan memperhatikan strategi Segmentation, Targeting dan Positioning yang tepat seperti yang telah diuraikan di bab V Hasil Penelitian Dan Pembahasan

6.2.Saran

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan, maka dapat diajukan saran-saran penelitian sebagai berikut:
1. Pentingnya peranan Pemerintah memberikan pengarahan agar para pengusaha  agar memprioritaskan usaha mereka dengan tetap menjaga kualitas kapur (tingkat CaO dan mesh  yang sesuai dengan permintaan konsumen) dengan menggunakan etika dan moralitas yang tinggi dalam menjalankan aktifitas bisnis mereka

2. Pentingnya peranan Pemerintah dalam mengoptimalkan sumber daya penambang dengan cara memberikan penyuluhan dan pelatihan tentang teknis penambangan yang baik dan aman yang memenuhi SOP (Standard Operating Procedure)  yang benar dan dilakukan secara kontinue
3. Melakukan upaya peningkatan kapasitas dan kualitas produksi melalui perbaikan tungku dan pengawasan pada proses penyortiran kapur sebelum  proses pengemasan.
4. Pentingnya peran Pemerintah untuk mengawasi kualitas produksi kapur yang dihasilkan oleh para penambang kapur sehingga pengawasan yang baik akan memperkecil praktek-praktek perdagangan yang merugikan perusahaan pengguna batu kapur
5. Pentingnya peranan Pemerintah dalam menjembatani kerjasama dengan perusahaan penghasil mesin menggiling kapur dengan tingkat mesh yang tinggi sekitar 200-300 sehingga akan menghasilkan power/ bedak   yang sangat halus yang dibutuhkan oleh perusahaan penghasil cat dempul  dan pipa paralon.Dan selama ini pengusaha kapur di kota Padang Panjang belum mampu memenuhi permintaan akan powder tersebut karena belum memiliki mesin penggiling kapur dengan tingkat mesh tersebut.Saat ini baru dapat memenuhi permintaan perusahaan pengguna kapur dengan tingket mesh sekita 40-80.Diperkirakan untuk satu mesin penggiling kapur yang berteknologi  tingggi ini kita membutuhkan dana sekitar Rp.500.000.000 

6. Peran serta Pemko Padang Panjang dalam memberikan bantuan untuk merenovasi tungku pembakaran yang tidak aktif menjadi aktif kembali, dan diperkirakan biaya untuk merenovasi satu unit tungku  sebesar Rp.35.000.000,-sedangkan untuk investasi baru dibutuhkan biaya sekitar Rp.75.000.000,- untuk satu tungku.
Berdasarkan hasil penelitian dengan menggunakan analisis SWOT,Strategi STP dan Marketing Mix, diharapkan pada tahun kedua penelitian akan dihasilkan model pemberdayaan industri kapur yang dapat meningkatkan pendapatan masyarakat yang bertitik tolak dari kebijakan pemasaran yang dihasilkan dari penelitian tahun pertama.Sehingga diharapkan akan menjadi acuan dan rekomendasi bagi pembuat kebijakan/ Pemko Padang Panjang  dalam membuat  program pemasaran industri kapur jangka panjang yang relevan dengan tetap memperhatikan konservasi lahan.
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