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Strategi Bauran Pemasaran Dalam Meningkatkan Volume Penjualan Pada
Usaha Ayam Potong Putra Sawung Galih Di Kecamatan Karanganyar,
Purbalingga
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ABSTRAK

Perkembangan perekonomian di era globalisasi saat ini sangat pesat dan
ketat dalam hal persaingan bisnis. Pesatnya persaingan bisnis menjadikan
pengusaha ayam potong Sawung Galih melakukan penerapan strategi bauran
pemasaran yang digunakan sebagai upaya meningkatkan volume penjualan.
Penerapan strategi bauran pemasaran telah diterapkan di usaha ayam potong Putra
Sawung Galih  di Dusun Il Kaliputat Selatan, Kecamatan Karanganyar,
Kabupaten Purbalingga dengan memperhatikan sistem strategi bauran pemasaran
dengan unsur 7P (product, price, place, promaotion, process, people, dan physical
evidence). Usaha ayam potong Putra Sawung Galih mengalami peningkatan
penjualan meskipun kurang sempurna dalam sistem promotion. Usaha ayam
potong Putra Sawung Galih memaksimalkan strategi pemasaran dalam
meningkatkan jumlah pengusaha sehingga dapat bersaing dengan pengusaha
lainnya. Pemasaran yang dilakukan menggunakan menggunakan sitem product,
place, price, dan process sehingga dapat meningkatkan distribusi pemasaran pada
pasar-pasar besar dan pedagang-pedagang kecil.

Jenis penelitian yang digunakan adalah penelitian lapangan  (field
research). Untuk memperoleh data menggunakan metode wawancara, observasi,
dan do tasic pagalisi i i ata, dan
perric KPPl I - AR B o
triangulasi.

Berdasarkan hasil penelitian menunjukkan bahwa penerapan bauran
pemasaran yang meliputi produk, harga, distribusi, promosi, orang, fasilitas fisik
dan proses yang diteapkan oleh ayam potong Putra Sawung Galih sudah sesuai.
Strategi bauran pemasaran yang diterapkan ayam potong Puta Sawung Galih
mempunyai dampak pada peningkatan penjualan produk. Dapat diketahui volume
penjualan ayam potong mengalami peningkatan dari waktu ke waktu. Dengan
demikian dapat disimpulkan bahwa strategi bauan pemasaran yang digunakan
ayam potong Putra Sawung Galih memberi dampak yang positif bagi pemilik
usaha.

Kata kunci: Bauran Pemasaran dan Volume Penjualan
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ABSTRAKS

Economic development in the current era of globalization is fast and tight in
terms of business competition. The rapid business competition has made Sawung
Galih chicken slaughterhouse entrepreneurs implement a marketing mix strategy
that is used as an effort to increase sales volume. The application of the marketing
mix strategy has been implemented in the Putra Sawung Galih chicken
slaughterhouse business in Dusun Il South Kaliputat, Karanganyar District,
Purbalingga Regency by paying attention to the marketing mix strategy system
with 7P elements (product, price, place, promaotion, process, people, and physical
evidence) . Putra Sawung Galih's chicken slaughterhouse business has increased
in sales even though it is less than perfect in the promotion system. Putra Sawung
Galih's chicken slaughterhouse business maximizes marketing strategies in
increasing the number of entrepreneurs so that they can compete with other
entrepreneurs. Marketing is carried out using a system product, place, price, and
process so that it can increase marketing distribution in large markets and small
traders.

This type of research is field research. To obtain data using interviews,
observation and documentation. Data analysis used data reduction, data
presentation, and conclusion drawing. As for testing the validity of the data using
the triangulation method.

Based on the results of the study, it shows that the application of the
marketing mix which includes product, price, distribution, promotion, people,
physical evidence and processes set by Putra Sawung Galih is appropriate. The
marketing mix strategy implemented by Putra Sawung Galih's chicken has an
impact on increasing product sales. It can be seen that the sales volume of broiler
chickens has increased from time to time. This it can be concluded that the
marketing smell strategy used by Putra Sawung Galih's chicken slaughterhouse
has a positive impact on business owners.

Keywords: Marketing Mix and Sales Volume
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BAB |
PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Persaingan bisnis di era globalisasi saat ini sangat pesat dan ketat.
Persaingan bisnis ini menuntut perusahaan-perusahaan untuk melakukan berbagai
hal guna merebut bahkan menguasai pangsa pasar. Untuk menguasai pangsa
pasar, satu perusahaan harus memberikan pelayanan yang baik bagi
konsumennya. Sementara itu konsumen semakin jeli dan berhati-hati dalam
memilih produk, sedangkan selera konsumen juga selalu berubah-ubah, untuk itu
perusahaan harus tanggap pada setiap perubahan yang terjadi. Guna
mengantisipasi permasalahan tersebut, perusahaan perlu melakukan serangkaian
kebijakan dalam pemasaran.

Semakin ketatnya persaingan dalam dunia usaha ini telah menimbulkan
kehati-hatian bagi setiap perusahaan dalam memasarkan produknya, dimana
kondisi pasar yang ada saat ini penuh dengan aneka produk yang ditawarkan dan
juga strategi pemasaran Yyang inovatif. Perusahaan harus  memperhatikan
perubahan yang terjadi di pasar atau bahkan pada tingkat konsumen. Perusahaan

harus bisa mengambil keputusan dengan cepat dan tepat mengenai. strategi

pemasaran atas produk yang ditawarkannya.

HAN-DURWOKERTO-
ingin dicapai, baik dalam jangka pendek maupun dalam jangka panjang. Yang
dilakukan perusahaan dalam jangka pendek biasanya adalah merebut hati
konsumen untuk membeli dan menggunakan produk yang dipromosikan.
Sedangkan dalam jangka panjang adalah bagaimana suatu perusahaan dapat
mempertahankan kualitas produk agar dapat bertahan lama di pasar dan menjadi
merk pertama yang dicari dan diingat oleh konsumen.

Pemasaran menurut Philip Kotler adalah sebuah proses kemasyarakatan di
mana individu dan kelompok memperoleh apa yang mereka butuhkan dan ingin



menciptakan, menawarkan, secara bebas mempertukarkan produk dan jasa yang
bernilai dengan orang lain. Sedangkan menurut AMA (Assosiasi Pemasaran
Amerika) yang dikutip oleh Kotler dan Keller (2016) mendefinisikan pemasaran
sebagai suatu fungsi organisasi dan serangkaian proses untuk menciptakan,
mengkomunikasikan, dan memberi nilai kepada pelanggan dan untuk mengelola
hubungan pelanggan dengan cara menguntungkan organisasi. Dari definisi
tersebut dapat disimpulkan bahwa pemasaran bertujuan untuk mencapai sasaran
dengan memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen dengan berbagai cara yaitu
dengan merancang produk, menentukan harga, melakukan promosi, membangun
hubungan dengan pelanggan, memberikan kepuasan bagi konsumen, dan
mendapatkan keuntungan untuk organisasi.

Menurut Indarjanti dan Bodroastuti (2012) kinerja merupakan
gambaran tingkat pencapaian pelakasanaan suatu program kegiatan atau kebijakan
dalam mewujudkan tujuan, sasaran, visi dan misi organisasi yang dituangkan
melalui peencanaan strategis suatu organisasi. Pengukuran kineja peusahaan
bertujuan untuk mengetahui sejauh mana perkembangan perusahaan telah dicapai.
Pengetahuan tentang kondisi yang terjadi saat ini menjadi dasar perusahaan untuk
melakukan perbaikan dan mengambil langkah yang akan diambil pada tahap
selanjutnya. Sistem pengukuran Kinerja dirancang oleh Robert S. Kaplan dan

David P.-Norton dalam Ferdinandus Agung Himawan dan Juansah, pengukuran

kinerja meliputi empat perspektif, yaitu perspektif keungan, perspektif pelanggan
w ik N8 RO KBGO -

pertumbuhan.

Perkembangan dunia bisnis menuntut peranan strategi pemasaran yang
dapat menunjang kemajuan suatu bisnis. Maju mundurnya kegiatan bisnis akan
sangat ditentukan oleh keberhasilan kegiatan pemasaran bisnis, karena kegiatan
pemasaran merupakan kegiatan secara langsung yang berhubungan dengan
masyarakat luas atau konsumen. Perusahanaan harus mempunyai strategi dalam
menetapkan kemana arah aktivitas usaha dan pihak mana yang terkait yang akan
menjadi sasaran dari penjualan produk dengan menggunakan strategi sebagai

pedoman dalam pemasaran. Keberhasilan pemasaran dipengaruhi oleh bauran



pemasaran yang mempunyai peranan penting dalam mempengaruhi pelanggan
untuk membeli produk atau jasa yang ditawarkan pasar, oleh karena itu bauran
pemasaran dikatakan sebagai suatu perangkat yang menunjukkan tingkat
keberhasilan pemasaran. Menurut Kotler dan Amstrong (2016) bauran pemasaran
mencakup empat hal pokok yang dapat dikontrol oleh perusahaan meliputi produk
(product), harga (price), tempat (place), dan promosi (promotion). Strategi yang
digunakan untuk mengejar profit atau keuntungan dengan maksimal
menggunakan semua alat pemasaran dalam perusahaan dikenal dengan konsep 7P,
yaitu product, price, place, promotion, people, process, dan physical evidence.

Persaingan bisnis yang ketat menuntut para pengusaha untuk lebih
meningkatkan kualitas barang atau jasa, promosi, harga maupun pelayanan
terhadap konsumen dengan memahami keinginan dan kebutuhan konsumen. Para
pesaing bisnis akan melakukan yang terbaik untuk mewujudkan semua cara untuk
meraih tujuan dalam meningkatkan penjualan dan meraih laba yang maksimal.
Pemasaran pada Islam memiliki strategi pemasaran yang didasarkan pada Al-
Qur’an dan Sunnah Rasulullah SAW, pemasaran Islam merupakan sebuah disiplin
bisnis yang mengarahkan pada proses penciptaan, penawaran dan perubahan
values (nilai) dari satu inisiator kepada stake holder dalam keseluruhan prosesnya
sesuai dengan akad serta prinsip Islam, jadi dalam strategi pemasaran ini terdapat
pada Q. S /An-Nisa ayat 29:

. WA TAY TMANTMIN/IAT TR
:&\Z;;MW&EES@;&;Q%SQ@@@@QQWL&UE;ﬁ;;&h;ﬁ,t’fiﬁ%!?}iﬂ:ﬁ;mngi\;

gyad ey 15 08

Artinya: “Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu saling memakan harta

sesamamu dengan jalan yang batil, kecuali dengan jalan peniagaan, yang berlaku

dengan suka sama suka diantara kamu dan janganlah kamu membunuh dirimu.
Sesungguhnya Allah adalah Maha Penyayang kepadamu”.

Ayat ini menerangkan bahwa Allah telah mengharamkan memakan harta

orang lain dengan cara batil yaitu tanpa ganti dan ghibah yang demikian itu adalah

dasar batil berdasarkan ijma umat dan termasuk didalamnya juga semua jenis



akad yang rusak tidak boleh secara syara, baik karena ada unsur riba atau karena
kadar ganti yang rusak seperti minuman keras, babi, dan lainnya serta kadar ganti
yang diakadkan itu harta perdagangan, maka boleh hukumnya sebab pengecualian
dalam ayat diatas adalah terputus karena harta pedagangan bukan termasuk harta
yang tidak boleh diperjual belikan.

Secara ekonomi, Indonesia merupakan negara berkembang, seiring
dengan naiknya pendapatan perkapita penduduk, maka kebutuhan akan protein
hewani bagi masyarakat juga meningkat. Ayam pedaging (broiler) merupakan
salah satu komoditi unggas yang memberikan kontribusi besar dalam memenuhi
kebutuhan protein asal hewani bagi masyarakat Indonesia. Kebutuhan daging
ayam setiap tahunnya mengalami peningkatan, karena harganya yang terjangkau.
Ayam potong merupakan budidaya hewan berjenis unggas yang diambil
dagingnya dengan sifat ukuran badan yang besar penuh daging berlemak,
bergerak lambat dengan pertumbuhan cepat, dan daging yang dihasilkan
bertekstur halus, lembut dan empuk (Setyono, 2012).

Ayam pedaging atau broiler merupakan suatu kebutuhan protein bagi
manusia dan kebutuhan bagi masyarakat, dimana ayam dapat ditemui di berbagai
tempat dan sudah menjadi kebutuhan secara primer atau kebutuhan secara umum.
Ayam yang beredar di masyarakat tidak hanya ayam hidup tetapi banyak juga

ayam yang sudah siap makan, menjadikan ayam sebagal prioritas. dalam

kebutuhan hidup. Penjualan ayam yang semakin meningkat dengan permintaan
- SAIN PYRWOKERTO -

ditemui di berbagai tempat untuk menyuplai ayam ke konsumen pedagang entah
itu bakulan, rumah makan, atau penjual lainnya, serta ke konsumen akhir.

Usaha ayam potong saat ini sudah banyak berdiri di Kecamatan
Karanganyar dan sekitarnya, salah satunya yaitu usaha ayam potong Putra
Sawung Galih. Ayam potong Putra Sawung Galih merintis usahanya mulai dari
tahun 2000 yang merupakan pendiri ayam potong pertama di Kecamatan
Karanganyar yang berlokasi di Dusun Il Kaliputat Selatan Karanganyar,
Kecamatan Karanganyar, Kabupaten Purbalingga. Usaha ayam potong terinspirasi

karena sebelumnya sudah mendirikan peternakan ayam dan sekaligus melayani



pemotongan ayam. Sehingga mereka berinisiatif untuk melakukan usaha ayam
potong, dimana untuk penjualan ayam potong ini banyak sekali peminatnya dan
mengalihkan usahanya dari peternak ayam menjadi usaha ayam potong yang
diberi nama usaha Ayam Potong Putra Sawung Galih.

Seiring berjalannya waktu, tingkat penjualan ayam potong Putra Sawung
Galih mengalami perkembangan yang sangat baik. Ayam potong Putra Sawung
Galih dalam pemasarannya menerapkan sistem strategi bauran pemasaran, dimana
sistem yang mereka gunakan sudah stabil dengan menerapkan semua alat
pemasaran dalam usahanya yang dikenal dengan 7P, yaitu product, place, price,
promotion, people, process, dan physical evidence.
Produk (Product)

Setiap produsen selalu mempunyai tujuan bahwa produk yang dihasilkannya
sesuai dengan keinginan dan kebutuhan konsumen, sehingga terjadi pertukaran.
Pertukaran ini dapat memberikan kontribusi yang positif bagi perusahaan yang
berupa keuntungan dan pelanggan setia yang dapat menjamin kelangsungan usaha
perusahaan. Oleh karena itu, perusahaan berusaha untuk menerapkan strategi
untuk menghasilkan produk yang sesuai dengan keinginan dan kebutuhan
konsumen sehingga akan memberikan kepuasan bagi konsumen dan perusahaan
mendapat keuntungan.

Usaha ayam potong Putra Sawung Galih berusaha untuk . selalu

menyediakan ayam yang sehat dan layak dikonsumsi. Ayam potong Putra Sawung
can ST N AN W ORI O e
pengambilan ayam dari peternak, yaitu sehari sebelum ayam-ayam tersebut dijual,
sehingga ayam dapat beristirahat dan tidak mengalami stress. Selain itu, kandang
ayam di ayam potong Putra Sawung Galih juga dijaga kebersihannya, sehingga
ayam tidak mudah terserang penyakit. Ayam potong Putra Sawung Galih juga
menyediakan ayam sesuai dengan kebutuhan konsumen, mereka menyediakan
ayam potong dari berat 1,8 Kg per ekor sampai dengan ukuran ayam 2,8 Kg per

ekornya.



2.

Harga (Price)

Harga merupakan unsur dalam marketing mix strategy yang mempengaruhi
keputusan konsumen serta salah satu faktor yang mempengaruhi kegiatan-
kegiatan dalam perusahaan yang berfungsi menciptakan keunggulan komparatif
bagi perusahaan.

Penetapan harga oleh perusahaan harus disesuaikan dengan situasi
lingkungan dan perubahan yang terjadi, terutama pada saat persaingan yang
semakin ketat dan perkembangan permintaan yang terbatas. Penetapan harga
ditujukan untuk mendapatkan laba maksimal dan mempertahankan pangsa pasar.
Ayam potong Putra Sawung Galih mengupayakan untuk selalu mengikuti harga
pasar, agar konsumen tidak berpindah ke ayam potong lain. Selain itu, ayam
potong Putra Sawung Galih juga memberikan kelonggaran pembayaran,
khususnya bagi pelanggan-pelanggan yang selalu membeli ayam dalam jumlah
besar, misalnya warung makan, orang yang menyelenggarakan hajatan, dan
sebagainya.

Promosi (Promotion)

Konsumen potensial merupakan peluang yang besar bagi produsen untuk
memasukkan produknya sehingga terjadi kesinambungan usaha perusahaan.
Perusahaan berusaha menarik minat konsumen agar menjadi pelanggan
produknya. Usaha yang perlu dilakukan adalah melalui promosi sebagai rangkaian
rencana_pemasaran secara_keseluruhan. Strategi ini_pada_dasarnya merupakan

N PERWOKERIO - -

arah pengambilan keputusan yang positif dalam pembelian bagi perusahaan.

proses

Promosi yang dilakukan ayam potong Putra Sawung Galih yaitu dengan
mengandalkan pada promosi dari mulut ke mulut. Selain itu, dengan kemajuan
teknologi sekarang ini, ayam potong Putra Sawung Galih juga menggunakan
media sosial Google dan WhatsApp untuk mempromosikan kegiatan usahanya.
Tempat (Place)

Pemilihan tempat atau lokasi memerlukan pertimbangan yang cermat
mengenai hal-hal seperti akses, visibilitas, lalu lintas, lingkungan, juga

kenyamanan dan keamanan.



Lokasi ayam potong Putra Sawung Galih cukup strategis, berada di
lingkungan sekitar pemukiman, sekolah, dan pusat pemerintahan desa. Meskipun
tidak terlalu dekat dengan pemukiman, namun akses untuk menuju ke lokasi ayam
potong sangatlah mudah. Calon konsumen baru pun dapat dengan mudah
menemukannya karena mudah dicari. Lalu lintas di sekitar ayam potong Putra
Sawung Galih juga tidak ramai. Hal ini menguntungkan karena tidak membuat
ayam menjadi stress dan sakit. Bangunan ayam potong Putra Sawung Galih juga
nyaman, tidak membuat konsumen dan lingkungan sekitar terganggu karena bau
menyengat yang ditimbulkan oleh ayam.

Orang (People)

Menurut Zeithaml dan Bitner yang dikutip oleh Ratih Hurriyati, pengertian
people adalah semua pelaku yang memainkan peranan dalam penyajian jasa
sehingga dapat mempengaruhi persepsi pembeli. Elemen-elemen dari people
adalah pegawai perusahaan, konsumen, dan konsumen lain dalam lingkungan
jasa. Semua sikap dan penampilan karyawan mempunyai pengaruh terhadap
persepsi konsumen atau keberhasilan penyampaian jasa (service encounter).

Pemilik ayam potong Putra Sawung Galih  berusaha untuk selalu
berinteraksi langsung dengan pelanggan atau konsumennya, dengan menanyakan
langsung kebutuhan konsumen dan membantu konsumen dalam melakukan

pemilihan-ayam yang sehat. Interaksi langsung antara pemilik dan konsumen ini

selalu dilakukan dengan tujuan untuk memberikan kepuasan pada konsumen.

SN DU WORBRALD-
khusus bagian pemotongan. Pemilik ayam potong Putra Sawung Galih telah
membagi tugas pada masing-masing karyawannya. Hal ini dilakukan agar tidak
terjadi tumpang tindih pekerjaan satu dengan yang lain, agar proses pemotongan
ayam dapat cepat dilakukan, sehingga konsumen tidak terlalu lama menunggu.
Proses (Process)

Meliputi prosedur, tugas-tugas, jadwal-jadwal, mekanisme, kegiatan, dan
rutinitas dimana suatu produk atau jasa disampaikan kepada pelanggan. Elemen

proses ini mempunyai arti suatu upaya perusahaan dalam menjalankan dan



melaksanakan aktivitasnya untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan
konsumennya.

Meskipun, ayam potong Putra Sawung Galih ini masih menggunakan cara
tradisional dalam memotong ayam, namun hasil produk ayam potong Putra
Sawung Galih terjamin kehalalannya karena proses pemotongannya sudah
menggunakan syarat yang diberlakukan oleh Majelis Ulama Indonesia (MUI).
Penyembelihan ayam juga dapat di lihat secara langsung, sehingga terjamin
kualitas kesegaran dan kebersihannya. Selain itu, pelayanan yang dilakukan oleh
para karyawannya juga sangat baik dan ramah.

Bukti Fisik (Physical Evidence)

Bukti fisik merupakan lingkungan fisik dimana produk disampaikan,
perusahaan dan konsumennya berinteraksi dan setiap komponen yang berwujud
memfasilitasi penampilan atau komunikasi produk tersebut. Unsur-unsur yang
termasuk di dalam sarana fisik antara lain lingkungan fisik, dalam hal ini
bangunan fisik, peralatan, perlengkapan, logo, warna, dan barang-barang lainnya
yang disatukan dengan service yang diberikan seperti tiket, sampul, label, dan
sebagainya.

Pemilik ayam potong Putra Sawung Galih memisahkan bangunan induk
dengan kandang ayam. Hal ini ditujukan agar konsumen yang datang untuk
membeli-ayam dapat menunggu di bangunan induk, sehingga tidak terganggu
dengan bau m ang_ditimbulkan oleh ayam. _Selain itu, ayam potong

A AN RO REREG

merang atau ampas pada setiap hari.

Permintaan untuk memenuhi kebutuhan konsumen akan ayam potong,
Putra Sawung Galih bekerja sama dengan mitra yang merupakan penyuplai ayam
pedaging yang siap dijual. Penerapan penjualan ayam potong tidak dijual secara
pribadi namun didistribusikan pada pedagang-pedagang yang kapasitasnya lebih
luas lagi sebagai patner kerja untuk kemajuan dan penambahan keuntungan atau
pendapatan. Dengan adanya strategi bauran pemasaran, ayam potong Sawung

Galih dapat meningkatkan volume penjualan produknya. Jika perusahaan tersebut



mampu menerapkan ketujuh pilar bauran pemasaran maka akan tercapai hasil
yang lebih maksimal. Pendapatan penjualan pada ayam potong Sawung Galih
dalam kurun waktu tiga tahun terakhir. Berikut data yang dapat dilihat dibawah

ini.

Tabel I : Hasil Penjualan Ayam Potong Tiga Tahun Terakhir

No Tahun Total Penjualan Total presentase
2017 Rp3.580.777.900 32%
2018 Rp3.709.761.850 33%
2019 Rp3.888.540.800 35%
Total Rp11.179.080.550 100%

(Sumber: wawancara dengan pemilik ayam potong putra sawung galih)

Tabel di atas menunjukkan pendapatan yang diperoleh ayam potong
Putra Sawung Galih, dimana setiap tahunnya mengalami peningkatan pendapatan.
Harga penjualan ayam potong setiap hari atau setiap minggunya selalu berbeda-
beda tergantung dari tingkat produksi peternak ayam broiler. Pendapatan atau
perolehan ayam potong Putra Sawung Galih kira-kira dapat mencapai lebih dari
600.000 ton. Dari tabel 1 diketahui bahwa pada tahun 2017 ayam potong Putra
Sawung Galih dapat menjual ayam potong sebanyak 600.000 ton ayam dengan
kenaikan presentase mencapai 32%. Di tahun 2018 ayam potong Putra Sawung
Galih j ak i encapai
33%. n&mmgmnm&tutﬂebmyak
200.000 ton ayam dengan kenaikan presentase 35%. Dapat disimpulkan kenaikan
pendapatan penjualan setiap tahunnya meningkat, meskipun harga ayam potong
yang selalu berubah-ubah.

Strategi penjualan ayam potong Putra Sawung Galih mengikuti harga
pada pasar. Pada masa pandemi harga ayam potong kisaran Rp20.000 — Rp25,000
per Kg, bahkan jika harga ayam sedang turun bisa mencapai Rpl15.000 —
Rp20.000 per Kg. Harga ayam potong ayam potong pada hari-hari besar seperti
Idul Fitri, Idul Adha dan hari besar lainnya akan naik mencapai Rp30.000 per Kg
bahkan dapat lebih dari harga tersebut.
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Berdasarkan dari realitas tersebut, peneliti tertarik melakukan penelitian
karena peneliti merasa perlu memberikan pandangan bauran pemasaran pada
ayam potong Putra Putra Sawung Galih dan pendapatan penjualan melalui skripi
ini dengan judul “Strategi Bauran Pemasaran Dalam Meningkatkan Volume
Penjualan Pada Usaha Ayam Potong Putra Sawung Galih Di Kecamatan

Karanganyar, Purbalingga”.

Definisi Operasional
Strategi

Strategi adalah tindakan potensial yang memerlukan keputusan puncak
dan sumber daya perusahaan yang besar (David & David, 2016). Strategi yang
dikemukakan oleh Chandler dan Andrews, dimana strategi mencakup berbagai
tujuan serta arah perusahaan dalam jangka panjang (Solihin, 2009). Sedangkan
menurut Porter, strategi merupakan alat yang sangat penting dalam meraih
keunggulan besaing (Umar, 2010). Dapat disimpulkan strategi adalah cara dan
penetapan rencana pemasaran guna mencapai tujuan bisnis yang ideal.

Bauran pemasaran

Kotler (2000: 15) mengemukakan definisi bauran pemasaran (marketing
mix) sebagai berikut:

“Marketing Mix is the mixture of controllable marketing variable that the firm
uses to pursue the sought level of sales in the target market .

N-PURWOKERTO- -
mix) yang dapat digunakan oleh perusahaan untuk mencapai tujuan pemasarannya
dalam pasar sasaran.

Berdasarkan definisi tersebut dapat disimpulkan bahwa marketing mix
merupakan unsur-unsur pemasaran yang saling terkait, dibaurkan, diorganisir dan
digunakan dengan cepat, sehingga perusahaan dapat mencapai tujuan pemasaran
dengan efektif, sekaligus memuaskan kebutuhan dan keinginan konsumen.

Ayam potong
Ayam potong merupakan salah satu hewan unggas yang dibudidayakan

untuk diambil dagingnya, ternak yang paling efisien menghasilkan daging
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dibandingkan ayam lain. Ayam ini mempunyai sifat ukuran badan yang besar
penuh daging yang berlemak, bergerak lambat serta petumbuhan badannya cepat
dengan daging yang dihasilkan bertekstur halus, lembut, dan empuk. Ayam yang
digunakan merupakan ayam jenis ras pedaging (ayam potong/broiler). (Oktavia,
2019)
Volume penjualan

Penjualan merupakan ilmu dan seni mempengaruhi pribadi yang
dilakukan oleh penjual, untuk mengajak orang lain bersedia membeli barang atau
jasa yang ditawarkan (Swasta, 1998). Adapun volume penjualan adalah jumlah
barang atau jasa yang terjual dalam proses pertukaran. Semakin besar jumlah
barang atau jasa yang terjual dalam proses pertukaran, maka semakin besar
kemungkinan laba yang didapat pada perusahaan.

Volume penjualan pada penelitian ini adalah ayam potong yang telah
terjual dalam penjualan yang dilakukan Putra Sawung Galih di Desa Dusun 1l

Kaliputat Selatan, Kecamatan Karanganyar, Kabupaten Purbalingga.

Rumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang yang telah diuraikan maka dapat dirumuskan:
Bagaimana Strategi Bauran Pemasaran Dalam Meningkatkan VVolume Penjualan

Pada Usaha Ayam Potong Putra Sawung Galih Di Kecamatan Karanganyar,

purbalinigﬁlN PURWOKERTO

Tujuan dan Manfaat Penelitian
Tujuan penelitian

Berdasarkan pada rumusan masalah diatas, maka tujuan peneliti secara
umum adalah mendiskripsikan bagaimana bauran pemasaran (marketing mix)
pada usaha ayam potong Putra Sawung Galih di Kecamatan Karanganyar,
Purbalingga.
Manfaat penelitian

Manfaat Teoritis
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Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan sumbangan yang
benilai ilmiah bagi pengembangan khazanah ilmu pengetahuan. Disamping itu,
unsur-unsur syari’ah yang terkandung dalam strategi pemasaran islam sehingga
penelitian dapat digunakan untuk memperkaya ilmu pengetahuan sebagai bahan
referensi bagi peneliti selanjutnya.

Manfaat Praktis

Manfaat teoritis penelitian diharapkan menemukan konsep baru dalam
sterategi pemasaran islam terutama dalam pemilihan lokasi. Di samping itu,
unsur-unsur syari’ah yang terkandung  dalam strategi pemasaran dapat
memperkaya ilmu pengetahuan dan sebagai bahan referensi peneliti selanjutnya.
Bagi akademik, memberikan kontribusi pemikiran dalam upaya memperluas

wawasan dalam bidang ekonomi syariah khususnya perkembangan dunia bisnis.

Kajian Pustaka

Kajian pustaka merupakan kajian tentang teori yang diperoleh dari
pustaka-pustaka yang berkaitan dan mendukung dengan penelitian yang akan
dilakukan. Oleh karena itu penyusunan dikemukakan beberapa teori dan hasil
penelitian yang relevan dengan penelitian ini.

Bauran pemasaran menurut Kotler (2014) adalah seperangkat alat

pemasaranyang digunakan oleh perusahaan untuk mencapai tujuan pemasarannya

dalam target pasar. Bauran pemasaran merupakan variabel terkendali yang dapat
ek AN A D REW O REHA O
pasar tertentu yang dituju oleh perusahaan.

Menurut Tjiptono bauran pemasaran merupakan seperangkat alat yang
dapat digunakan pemasar untuk membentuk karakteristik jasa yang ditawarkan
kepada pelanggan. Dalam bauran pemasaran terdapat seperangkat alat pemasaran
yang dikenal dengan marketing mix 4p, yaitu produk (product), harga (price),
tempat (place), promosi (promotion). Sedangkan dalam pemasaran jasa memiliki
beberapa alat pemasaran tambahan seperti orang (people), bukti fisik (physical
evidence) dan proses (process), sehingga dikenal dengan marketing mix 7p
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Penyusun melakukan penelaahan terhadap penelitian yang sudah ada.
Penyusun menemukan beberapa penelitian yang sudah ada mempunyai kemiripan
dengan judul yang diangkat sehubungan dengan adanya masalah bauran
pemasaran dalam meningkatkan volume penjualan yang dapat dijadikan bahan
acuan dan masukan dalam penelitian.

Penelitian yang dilakukan oleh saudari Ni’'matul Maula (2016) yang
berjudul, “Strategi Bauran Pemasaran Dalam Meningkatkan Volume Penjualan
Produk Sandal Perspektif Ekonomi Islam (Studi Kasus Sandal Bandol Nanang
Collection di Desa Kebanaran, Kecamatan Purwokerto Barat, Kabupaten
Banyumas)”. Dari hasil penelitian tersebut strategi bauran pemasaran yang
diterapkan home industry Nanang Collection mencakup produk, penetapan harga,
saluran distibusi dan kegiatan promosi mempunyai dampak terhadap volume
penjualan produknya.

Penelitian yang dilakukan oleh saudari Lery Resdianingsih Utami (2016)
yang berjudul, “Strategi Pemasaran Teh Tong Tji Dengan Konsep Bar Ditinjau
Dari Perspektif Ekonomi Islam (Studi Kasus di Food Court Moro Dan Rita
Bunto’s di Purwokerto)”. Dari hasil penelitian strategi pemasaran yang dilakukan
PT. Tong Tji melalui Tea Bar sudah sesuai (menurut peneliti) dengan Islam
karena kejujuran kualitas produk dan penjualan benar-benar menjaga kualitas
terbaik.

Penelitian yang_dilakukan oleh saudari Futihatun Nikmah (2018) yang
v ARIN-DURWOKERTO -
Kasus Pabrik Teh Kaligua Pandansari Paguyuban)”. Dari hasil penelitian tersebut
strategi pemasaran yang digunakan dalam meningkatkan volume penjualan pada
pabrik teh kaligua menggunakan strategi pemasaran lelang dan tradisional.

Penelitian yang dilakukan oleh saudari Fitri Astriyani (2016) yang
berjudul, “ Penerapan Strategi Bauran Pemasaran (Marketing Mix) Produk Gula
Semut Berbasis Agribisnis Perspektif Ekonomi Islam (Studi Kasus Koperasi Nira
Perwira Candinata, Kutasari, Purbalingga)”. Dari hasil penelitian yang dilakukan
dilihat dari penggunaan strategi bauran pemasaran yang diterapkan oleh Koperasi

Nira Perwira mulai dari aspek produk, harga, distribusi dan promosi.



Tabel 11 : Persamaan Dan Perbedaan Dengan Penelitian Terdahulu
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Nama Judul Hasil
No Peneliti Skripsi Persamaan Perbedaan Penelitian
1. | Ni’'matul Strategi Meneliti  |Objek: Strategi|  Strategi
Maula Bauran tentang (Astriyani, Bauran
(2016) Pemasaran strategi 2016) Bauran | Pemasaran
Dalam bauran Pemasaran yang
Meningkatkan| pemasaran Dalam diterapkan
Volume dalam Meningkatkan |home industry
Penjualan |meningkatkan| Volume Nanang
Produk volume Penjualan Collection
Sandal penjualan Perspektif mencakup
Perspektif perspektif [Ekonomi Islam|  produk,
Ekonomi ekonomi | Subjek: Kasus| penetapan
Islam (Studi islam; Sandal Bandol | harga, saluan
Kasus Sandal Jenis Nanang distibusi dan
Bandol Penelitian: | Collection di kegiatan
Nanang Kualitatif. Desa pomosi
Collection di Kebanaran, | mempunyai
Desa Banyumas dampak
Kebanaran, terhadap
ume
IAIN PYRWOKERT@::
arat, produknya.
Kabupaten
Banyumas)

2. Lerry Strategi Meneliti  |Objek: Strategi|  Strategi
Resdianingsi| Pemasaran tentang Pemasaran Pemasaran
h Utami | Teh Tong Tji Strategi Ditinjau Dari yang
(2016) Dengan Pemasaran Perspektif |dilakukan PT.

Konsep Bar | Ditinjau Dari |[Ekonomi Islam| Tong Tji
Ditinjau Dari| Perspektif | Subjek: Teh | melalui Tea
Perspektif Ekonomi Tong Tji Bar sudah
Ekonomi Islam; Dengan sesuai
Islam (Studi Jenis Konsep Bar di| (menurut
Kasus di Food| Penelitian: | Food Court peneliti)
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Court Moro | kualitatif. [Moro Dan Rita| dengan Islam
Dan Rita Bunto’s di karena
Bunto’s di Purwokerto. kejujuran
Purwokerto) kualitas
produk dan
penjualan
benar-benar
menjaga
kualitas
terbaik.
Futihatun Stategi Meneliti | Objek: Stategi |  Strategi
Nikmah | Pemasaran tentang Pemasaran Pemasaran
(2018) Dalam Stategi Dalam yang
Meningkatkan| Pemasaran | Meningkatkan| digunakan
Volume Dalam Volume dalam
Penjualan |Meningkatkan| Penjualan |meningkatkan
(Studi Kasus | Volume |Subjek: Pabrik|  volume
Pabrik Teh | Penjualan; | Teh Kaligua [penjualan pada|
Kaligua Jenis Pandansari pabrik teh
Pandansari | Penelitian: | Paguyuban kaligua
Paguyuban) | deskriptif menggunakan
strategi
pemasaran
lelang dan
tradisional.
Fitri Penerapan Meneliti  |Objek: Strategi| Dilihat dari
Astriyani Strategi tentang Bauran penggunaan
(2016) Bauran Strategi Pemasaran Strategi
Pemasaran Bauran (Marketing Bauran
(Marketing | Pemasaran Mix) Pemasaran
1x) P ti if ang
IAIN PERWOKERT G-
rb e j I operasi
Agribisnis Ekonomi; Gula Semut | Nira Perwira
Perspektif Jenis Berbasis mulai dari
Ekonomi Penelitian : | Agribisnis |aspek produk,
Islam (Studi | kualitatif. | Koperasi Nira harga,
Kasus Perwira distribusi dan
Koperasi Nira Candinata, promosi.
Perwira Kutasari,
Candinata, Purbalingga.
Kutasari,
Purbalingga)

(sumber : dikumpulkan dari bebagai sumber)
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BAB V
PENUTUP

A. KESIMPULAN
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh strategi bauran
pemasaran dalam meningkatkan volume penjualan pada usaha ayam potong Putra
Sawung Galih di Kecamatan Karanganya, Purbalingga. Dari rumusan masalah
penelitian yang diajukan, maka analisis data yang telah dilakukan dan
pembahasan yang telah dikemukakan pada bab sebelumnya, dapat ditarik
kesimpulan dari penelitian ini sebagai berikut:

1. Strategi Produk (product) pada ayam potong Putra Sawung Galih selalu
memperhatikan kualitas produknya dalam rangka memberikan kepuasan pada
konsumen, yaitu dengan menyediakan ayam yang sehat dengan daging yang
berkualitas dan ciri fisik yang baik. Pemilik ayam potong Sawung Galih selalu
berusaha dalam memberikan kepuasan pada konsumennya dengan menyediakan
ukuran ayam sesuai permintaan konsumen dari ukuran badan 1,8Kg sampai 2,8Kg
per ekor. Pemilik ayam potong Putra Sawung Galih menyediakan produk sesuai
keinginan dan kebutuhan konsumen memberikan dampak positif bagi perusahaan
dan pelanggan yang dapat menjamin kelangsungan usaha ayam potong. Oleh
karena itu, perusahaan beusaha menerapkan strategi untuk menghasilkan produk

yang sesuai dengan keinginan dan kebutuhan konsumen sehingga membeikan

. s kRN, PURWORERTO. ..

Sawung Galih menyesuaikan pangsa pasar yang berlaku agarr konsumen tidak
berpindah ke ayam potong lain. Sebelum penetapan harga jual ayam potong Putra
Sawung Galih membuat rencana anggaran berapa banyak biaya yang harus
dikeluarkan untuk menetapkan harga jual ayam. Penjualan ayam di ayam potong
Sawung Galih menjual secara bebas yaitu eceran dan bakulan, sehingga mendapat
respon serta dampak positif untuk pelanggan ayam potong Sawung Galih. Kisaran
harga untuk saat ini Rp24.000 per Kg untuk konsumen eceran dan Rp22.000 per

Kg untuk konsumen reseller atau bakulan. Ayam potong Putra Sawung Galih juga
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menerapkan gratis ongkos kirim untuk para konsumennya tanpa ada batasan
pembelian minimum. Strategi ini ditujukan untuk mempertahankan loyalitas dan
pelayanan yang baik untuk konsumen.
. Tempat (Place) atau lokasi ayam potong Sawung Galih cukup strategis, berada di
lingkungan sekitar pemukiman, sekolah dan pusat pemerintahan desa. Meskipun
tidak dekat pemukiman akses untuk menuju lokasi ayam potong sangatlah mudah
dicari, lalu lintas sekitar ayam potong Sawung Galih tidak ramai menguntungkan
bagi pemilik membuat ayam tidak stres dan sakit, serta tidak membuat konsumen
dan lingkungan sekitar terganggu karena bau kotoran ayam yang menyengat.
Sedangkan saluran distribusi yang diterapkan berdampak positif dengan
menerapkan distribusi secara langsung dan tidak langsung. Penerapan secara
langsung pemilik ayam potong Sawung Galih dapat berinteraksi secara langsung
dengan pelanggan atau konsumen tanpa adanya perantara. Sedangkan tidak
langsung, yaitu dengan cara perantara melalui bakulan/reseller di pasar-pasar
besar dengan cara pengantaran sesuai kebutuhan dan permintaan bakulan. Ayam
potong Sawung Galih dapat menjual setiap harinya 1300-1500 Kg dengan bebagai
ukuruan ayam dari 1,8Kg sampai 2,8Kg per ekor. Penyuplaian ayam potong
Sawung Galih terhadap bakulan ini sudah menembus pasar Bobotsari dan
Purbalingga yang merupakan pasar besar dan membawa dampak yang positif

untuk keberlangsungan tingkat penjualan aya, potong Sawung Galih.

T IAINPURWOKERTO -

dapat dikemukakan beberapa saran kepada pihak-pihak yang terkait dengan
penelitian ini dengan harapan dapat bermanfaat dan menjadi acuan perbaikan.
Adapun saran-saran tersebut antara lain, yaitu:

Strategi bauran pemasaran pada strategi produk yang diterapkan dengan baik
pada suatu perusahaan akan berdampak baik terhadap konsumen. Penerapan
strategi yang dilakukan dengan adanya pelayanan yang baik, pemilik dan
karyawan yang ramah, profesional dalam pekerjaan, cepat dan tanggap terhadap
konsumen serta kualitas produk yang baik untuk kepuasan konsumen Perusahaan
yang mementingkan Kkualitas permintaan dan kepuasan konsumen akan
berpengaruh positif pada kesetiaan konsumen. Adapu yang perlu dilakukan ayam
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potong Putra Sawung Galih yaitu tetap meningkatkan kualitas produk yang sudah
tersedia.

. Strategi bauran pemasaran pada strategi harga yang diterapkan ayam potong Putra
Sawung Galih telah sesuai dengan pangsa pasar sehingga konsumen tidak
membedakan harga dengan ayam potong lainnya. Harga ayam potong tidaklah
stabil setiap harinya sehingga pada harga ayam akan selalu mengalami perubahan,
peningkatan harga akan melonjak pada hari-hari besar. Pengaruh positif yang
diberikan dari ayam potong Putra Sawung Galih karena harga yang diberikan
sesuai dengan pangsa pasar yang berlaku dan untuk harga bakulan ayam potong
Putra Sawung Galih merupakan tidak memberikan laba yang mahal sehinggal
konsumen bakulan senang bekerja sama dengan ayam potong Putra Sawung
Galih.

. Strategi tempat pada ayam potong Putra Sawung Galih sangatlah nyaman, lokasi
yang strategis, mudah dicari dan kebersihan yang terjaga. Namun untuk tempat
sendiri masih terlalu dekat dengan pemukiman penduduk dan dekat dengan
keramaian masyarakat sehingga kurang dalam hal pencemaran lingkungan yang
ada. Pemilik ayam potong Putra Sawung Galih sudah menerapkan kebersihan
yang baik dengan cara memberi alas ampas padi pada kandang ayam, tetapi
penempatan kandang ayam yang dekat pemukiman warga menjadi kurang baik.

IAIN PURWOKERTO
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