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KATA PENGANTAR

Puji Syukur penulis panjatkan ke hadirat Allah SWT yang telah melimpahkan
Rahmat dan Karunia-Nya, schingga Tesis ini ‘yang diberi judul “STRATEGI
PEMASARAN KOPERAS! PENGEMBANG SERAT ALAM INDONESIA
(KOPSERINDO) UNTUK MENINGKATKAN PENJUALAN SERAT RAMIE
(BOEHMERIA NIVEA L. GAUD), dapat penulis selesaikan.

Tesis ini penulis susun, selain untuk memenuhi syarat dalam memperoleh gelar
Magister Manajemen pada Universitas Mercu Buana program Studi Pasca Sarjana (52)
Magister Manajemen Bidang Pernasaran, sebagai pemahaman penulis dalam menyerap
pelajaran bidang pemasaran di masa kuliah, juga untuk membantu dalam bidang
pemasaran produk serat ramie khususnya pada Kopserindo.

Penyelesaian Tesis ini merupakan suatu kerja yang harus penulis selesaikan
dengan semangat yang besar bukan saja dari penulis juga merupakan hasil bantuan yang
sangat berarti dari berbagai pihak yang telah memberi support agar Tesis ini dapat
terselesaikany Untuk-iturpenulis dalam kesempatas ini mengucapkan terima kasih yang
tulus kepada Bapak/Ibw/Saudara/i dan Anak-anak tercinta vang telah memberikan
inspirasi yang sangat berguna dalam penulisan Tesis ini, terutama kepada :

1. Bapak Dr.Ir. Suharyadi, MS, selaku Rektor Universitas Mercu Buana
2. Bapak Ir. Dana Santoso, MEng, SC, Phd, Ketua Program Studi Pasca Sarjana (S2)
Magister Manajemen

3. Bapak Dr. Bachtiar Saleh Abbas selaku Pembimbing Tesis.
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. Seluruh Dosen Universitas Mercu Buana Program Studi Pasca Sarjana (52) Megister
Manajemen yang telah banyak memberikan ilmu dan pengetahuan yang berguna
kepada penulis.

. Segenap Pimpinan dan Staf Koperasi Pengembang Serat Alam Indonesia
(KOPSERINDO) yang telah memberikan kesempatan dalam penulisan Teis ini.

. Seluruh Rekan-rekan Mahasiswa dan Mahasiswi Universitas Mercu Buana Program
Studi Pasca Sarjana (S2) Magister Manajemen, khususnya konsentrasi Bidang
Manajemen Pemasaran yang telah memberikan semangat dan bantuan dalam
penyelesaian tesis ini.

. Kepada Ibunda, Suami dan Anak-anak (Adam Mubarak, Sakinah Majid, Bonar S, dan
Abdus Salam Saleh) yang telah merelakan waktu dan memberikan kescmpatan
kepada penulis hingga terselesaikan tesis ini.

. Seluruh pihak yang telah membantu penyusunan tesis ini hingga selesai.

Semoga Allah SWT senantiasa memberikan balasan atas kebaikan yang telah

diberikan kepada penulis, dan semoga Tesis ini dapat berguna dalam memasarkan produk

serat ramie diIndenesia.

Penulis sangat menyadari segala kekurangan yang ada, seperti kata pepatah “Tak

Ada Gading Yang Tak Retak”, untuk itu untuk menyempurnaan Tesis ini penulis tidak

menutup kemungkinan adanya kritik dan saran yang berguna untuk lebih

menyempurnakan Tesis ini.

Jakarta, Oktober 2004
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