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ABSTRAK

Meylani Luthfi Adela : Analisis Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan
Efektivitas Penjualam Benih Pada CV Halbanero, Skripsi, Manajemen, FEB UNP
Kediri, 2024
Kata Kunci: Strategi Pemasaran, Efektivitas penjualan, Bauran Pemasaran

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui strategi pemasaran dan
penerapan bauran pemasaran 7P untuk meningkatkan efektivitas penjualan pada
CV Halbanero. penelitian ini menggunakan jenis penelitian kualitatif. Teknik
yang digunakan dalam penelitian ini menggunakan teknik observasi, wawancara,
dan dokumentasi. Hasil penelitian ini antara lain: a. Peran digital marketing, FA
(failed assistant), sales serta bauran pemasaran 7P berpengaruh terhadap strategi
pemasaran yang dilakukan olen CV Halbanero. b. Evaluasi mingguan, bulanan,
triwulan, 1 semester (6 bulan) dan tahunan dapat berpengaruh terhadap
peningkatakn efektivitas penjualan pada CV Halbanero. c. Pelayanan,
pendampingan, dan loyalitas terhadap pelanggan dapat berpengaruh terhadap

peningkatatan efektifitas penjalan pada CV Halbanero.
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BAB |

PENDAHULUAN

A.LATAR BELAKANG

Pertanian adalah sektor yang strategis untuk memenuhi kebutuhan pangan
masyarakat, Benih adalah faktor utama yang mempengaruhi produktivitas dan
kualitas hasil pertanian. Kesejahteraan dan ketahanan pangan bergantung pada
ketersediaan benih berkualitas tinggi dan strategi pemasaran yang efektif.
Menurut berita, Daerah Istimewa Yogyakarta yang ditulis oleh Humas DIY
(2023) dengan judul artikel “Kualitas Benih Jadi Faktor Penting Produktivitas
Pertanian™. Benih varietas unggul bersertifikat memiliki potensi hasil panen
yang lebih tinggi dan lebih sesuai dengan kondisi dan lokalitas lahan, jadi salah
satu cara yang harus dilakukan untuk memulai menerapkan sistem pertanian
modern. Ini disampaikan oleh Tri Saktiyana, Asisten Bidang Perekonomian
dan Pembangunan Setda DIY, saat mewakili Gubernur DIY di Gebyar
Perbenihan VIII Tahun 2023 di DIY. Di Jogja Agro Park, Nanggulan, Kulon
Progo, Senin (29/05), Tri menyatakan bahwa benih dan bibit berkualitas tinggi
pasti akan meningkatkan produktivitas pertanian. (Humas DIY, 2023).

Hal ini mendorong banyak pelaku bisnis untuk berinvestasi dalam sektor
pertanian, khususnya industri benih, yang memainkan peran penting dalam
mendukung ketahanan pangan dan pengembangan sektor pertanian. Tapi
perusahaan benih menghadapi banyak masalah dalam beberapa tahun terakhir,

jadi strategi pemasaran harus diubah. Perubahan dalam regulasi pertanian dan



kemajuan teknologi juga dapat memengaruhi strategi pemasaran perusahaan
benih. Memanfaatkan teknologi baru untuk riset dan pengembangan benih dan
mematuhi regulasi yang berkaitan adalah bagian penting dari desain strategi
pemasaran yang efektif.

Strategi tidak hanya didefinisikan sebagai cara untuk mencapai tujuan
melainkan konsep manajemen strategi juga mencakup penetapan berbagai
tujuan yang dimaksudkan untuk mempertahankan keunggulan kompetitif
perusahaan melalui keputusan strategis yang dibuat oleh manajemen
perusahaan. (Yatminiwati, 2019)

Persaingan dalam industri benih tidak hanya bersifat lokal, tetapi juga
global.  Perusahaan benih perlu memahami dinamika persaingan,
mengidentifikasi keunggulan kompetitifnya dan mengadaptasi straregi
pemasaran yang relevan untuk mempertahankan dan meningkatkan pangsa
pasar. Perusahaan harus lebih memperhatikan persaingan di dunia bisnis saat
ini yang semakin berkembang. Jika mereka ingin tetap bersaing dengan
perusahaan lain, mereka harus memperhatikan masalah utama, yaitu
pemasaran. Menurut (Maulana, Arman Rosmayati, 2023) Pemasaran adalah
proses menciptakan, mengkomunikasikan, menawarkan, dan mempertukarkan
produk dan layanan yang bernilai dengan mitra, pelanggan, dan masyarakat
umum. Manajemen pemasaran adalah proses mempelajari, merencanakan, dan
mengendalikan bagaimana bisnis berinteraksi dengan pelanggan mereka untuk
menghasilkan uang. Dengan strategi pemasaran yang baik dan sesuai dengan

target pasar, tentu saja sangat membantu memperlancar dalam menjual produk-



produknya. Dalam melakukan pemasaran yang baik, produsen harus
mengetahui dahulu apa yang menjadi keinginan dan kebutuhan konsumen
sehingga produk yang akan ditawarkan sesuai dengan keinginan konsumen.
Maka, untuk mempertahankan kelangsungan hidup perusahaan khususnya
dalam menjalankan kegiatan usaha untuk memperoleh profit, setiap perusahaan
berusaha meningkatkan dan mengatur strategi dalam pemasarannya untuk
meningkatkan penjualan produknya.

Salah satu perusahaan lokal yang bergerak di sektor pertanian khususnya
benih juga terdapat di Kabupaten Kediri, tepatnya di Desa Kepung yang
beralamat di JI. Harinjing No0.166, Sumber Pancur, Kepung, Kec. Kepung,
Kabupaten Kediri, Jawa Timur yang bernama CV Halbanero, dimana
Halbanero merupakan salah satu perusahaan yang menciptakan produk
produksi atau input pertanian dengan berupa varietas benih, nutrisi tanaman
dan lain-lain pada sektor pertanian.

Setiap usaha memiliki berbagai bentuk tantangan, tentunya yang dihadapi
pada CV Halbanero adalah bagaimana cara memperkenalkan produk benih
dengan para petani. Setelah melakukan observasi. peneliti menemukan fakta
bahwa semakin banyaknya usaha sejenis yang bermunculan membuat
persaingan semakin ketat. Selain itu, CV Halbanero memang belum begitu
dikenal di lingkungan pasar daerah sekitar, namun justru lebih dikenal di

pasaran luar daerah, sehingga perlu diterapkan strategi khusus untuk



mengembangkan usaha. CV Halbanero menerapkan strategi pemasaran secara
offline dan online, dengan menjual produk berkualitas melalui distribusi di
toko-toko pertanian dan pemasaran online melalui aplikasi seperti Shopee,
Lazada, Facebook dan situs webnya.

CV Halbanero juga menerapkan breakdown target pada setiap musim
tanam dalam satu tahun, musim tanam dibagi menjadi dua siklus, yaitu siklus 1
pada bulan januari dan siklus 2 pada bulan September-Oktober dengan
menunggu curah hujan. Dengan breakdown target adalah adalah cara
perusahaan menilai keberhasilan strategi pemasaran mereka.

Menurut (Yulia et al., 2019) Strategi pemasaran adalah pengambilan
keputusan mengenai biaya pemasaran, bauran pemasaran, dan alokasi
pemasaran dalam kondisi lingkungan dan persaingan yang diharapkan.
Menurut (F. Tjiptono, 2019) Strategi pemasaran merupakan rencana yang
menjabarkan ekspektasi perusahaan akan dampak dari berbagai aktivitas atau
program pemasaran terhadap permintaan produk atau lini produknya di pasar
sasaran tertentu. Strategi pemasaran adalah cara yang ditempuh perusahaan
untuk merealisasikan misi, tujuan, sasaran yang telah ditentukan dengan cara
menjaga dan mengupayakan adanya keserasian antar berbagai tujuan yang
ingin dicapai, kemampuan yang dimiliki serta peluang dan ancaman yang
dihadapi di pasar produknya. Keserasian seperti ini memang perlu dijaga,
namun tidak tertutup kemungkinan untuk berubah dan diperbaiki bilamana
lingkungan pemasaran yang dihadapi mengalami perubahan. Salah satu unsur

dalam strategi pemasaran adalah bauran pemasaran (marketing mix) merupakan



strategi yang dijalankan oleh perusahaan yang ada kaitannya dengan penentuan
bagaimana perusahaan menyajikan penawaran produk pada satu segmen pasar
tertentu, yang merupakan sasaran pasarnya.

Menurut (Hendrayani et al., 2021) Ada 7 aktivitas pemasaran dan disebut
juga bauran pemasaran atau marketing mix. Bauran pemasaran (marketing mix)
merupakan kombinasi variabel atau kegiatan yang merupakan inti dari sistem
pemasaran, variabel yang mana dapat dikendalikan oleh perusahaan untuk
memengaruhi tanggapan konsumen dalam pasar sasarannya. Kombinasi
variabel atau kegiatan memasarkan itulah yang merupakan inti dari sistem
pemasaran. Bauran pemasaran terdiri dari 7 komponen, vyaitu: Product
(produk) di CV Halbanero beragam dan terdiri dari berbagai jenis tanaman
yang dikembangkan dan dijual untuk keperluan pertanian dan hortikultura.
Beberapa jenis benih tanaman yang tersedia di CV Halbanero antara lain:
varietas benih, nutrisi tanaman, dll. CV Halbanero menyediakan bibit tanaman
dengan kualitas tinggi dan memberikan bantuan teknis untuk memastikan
petani dan pemilik taman dapat menanam dan memperoleh hasil panen yang
optimal. Price (harga) di CV Halbanro dapat berbeda tergantung pada jenis
tanaman, kualitas bibit, dan kebutuhan pasar. Harga juga dapat berubah seiring
waktu karena beberapa faktor, seperti biaya produksi, variasi jenis bibit, dan
kondisi pasar. Place (tempat atau saluran pemasaran distribusi) di CV
Halbanero dalam meningkatkan pemasaran, distribusi, dan penjualan
menggunakan sosial Media seperti shopee, lazada, facebook dan website

halbanero. Selain itu, perusahaan hanya melakukan distribusi produk secara



langsung dimana distribusi produk tanpa melalui perantara sehingga
penyaluran produk langsung dari halbanero ke konsumen. Promotion
(promosi) di CV Halbanero menjadi salah satu tantangan di perusahaan.
Dengan memperkenalkan produk pada petani (sampling produk) juga dijadikan
alat untuk mempromosikan berbagai jenis produk yang ada di CV Halbanero.
Selain itu, promosi online juga diterapkan di perusahaan melalui aplikasi-
aplikasi seperti shopee, lazada, faebook, dan website halbanero sendiri. hal
tersebut adalah serangkaian kegiatan perusahaan yang bertujuan untuk
mengkomunikasikan dan memperkenalkan produk kepada pasar sasaran.
Physical Evidence (sarana fisik) yang tersedia di CV Halbanero untuk
mendukung produk benih antaralain: gudang atau ruang penyimpanan tempat
yang disediakan untuk menyimpan dan memperkirakan bibit tanaman secara
teratur supaya kualitas bibit tetap baik dan tumbuh dengan baik setelah
diperkebun, laboratiorium, kantor dan area pendukung tempat untuk
membimbing dan memberikan informasi kepada pelanggan, termasuk staf
teknis yang berpengalaman yang siap membantu dalam pemilihan dan
penggunaan benih yang tepat. Semua sarana fisik ini bertujuan untuk
memastikan bibit tanaman yang dihasilkan oleh CV Halbanero memiliki
kualitas tinggi dan dapat dijamin menghasilkan hasil. People (orang atau
penyedia jasa) Di CV Halbanero meliputi pimpinan, tim pemasaran, dan tim
produksi yang berperan penting dalam memperkenalkan jasa untuk
mempengaruhi persepsi pembeli. Faktor manusia adalah karyawan perusahaan,

konsumen, dan konsumen lainnya. Sikap dan tindakan staf, pakaian dan



penampilan mereka, semuanya mempengaruhi keberhasilan pemberian
layanan.  Process (proses) pemasaran dan distribusi di CV Halbanero
mempromosikan dan menjual benih yang telah diproses kepada toko, dan
konsumen secara langsung dan melalui platform online atau toko offline.
Proses dalam suatu jasa merupakan elemen kunci dalam bauran pemasaran
jasa, sehingga pelanggan jasa akan merasa puas merasakan sistem

penyampaian jasa sebagai bagian dari jasa itu sendiri.

Berdasarkan penjelasan terkait bauran pemasaran, maka dapat disimpulkan
bahwa bauran pemasaran mempunyai faktor-faktor yang mempunyai pengaruh
yang besar terhadap penjualan karena faktor-faktor tersebut dapat

mempengaruhi minat konsumen dalam melakukan pembelian produk.

Dalam penjualan bibit benih perusahaan diharuskan memiliki strategi
pemasaran karena strategi pemasaran setiap perusahaan sangatlah penting
apalagi dengan adanya persaingan antar perusahaan yang menjual produk yang
sama. Stategi pemasaran juga merupakan salah satu pokok pertimbangan
konsumen dalam melakukan keputusan pembelian suatu produk. Jika
perusahaan tidak peka terhadap apa yang dibutuhkan komnsumen, maka akan
sangat besar kemungkinan perusahaan akan kehilangan banyak kesempatan

untuk mejaring lebih banyak pasar konsumen.

Penelitian terdahulu yang dilakukan oleh Khotim Fadhli (2022)
menunjukkan bahwa peran produk dalam mendukung peningkatan penjualan

pada yaitu dengan mempertahankan kualitas produk. Peran harga dalam



mendukung peningkatan penjualan dengan menetapkan harga yang sesuai
dengan kualitas produknya dan target pasar. Peran tempat dalam meningkatkan
penjualan yaitu pemilihan lokasi yang startegis dan berada di pusat kota. Peran
Promosi dalam meningkatkan penjualan dengan memanfaatkan media sosial
sebagai bentuk promosi. Keempat komponen seperti produk, harga, tempat dan
promosi dalam bauran pemasaran dapat meningkatkan penjualan. Dengan
penelitian terdahulu yag dilakukan oleh Riski Putri Anjayani (2022) yang
menunjukkan bahwa bauran pemasaran merupakan strategi pemasaran yang
diterapkan dapat meningkatkan jumlah penjualan. Perbedaan penelitian
terdahulu dengan penelitian ini terletak pada objek yang akan diteliti yaitu

perusahaan di sektor pertanian kususnya benih.

Berdasarkan latar belakang di atas maka peneliti menjadikan dasar untuk
melakukan penelitian dengan judul : “Analisis Strategi Pemasaran dalam

Meningkatkan Efektivitas Penjualan Benih pada CV Halbanero”.

. FOKUS PENELITIAN

Dari beberapa uraian yang dikemukakan pada latar belakang masalah,
maka fokus penelitian ini adalah mencari informasi dan menggali lebih dalam
mengenari strategi pemasaran yang tepat untuk meningkatkan efektivitas

penjualan benih pada CV Halbanero.

.RUMUSAN MASALAH
Berdasarkan uraian yang telah diuraikan pada pembahasan masalah di atas

maka penulis merumuskan rumusan masalah dalam penelitian ini adalah:



1. Bagaimana strategi pemasaran yang dilakukan oleh CV Halbanero?
2. Bagaimana CV Halbanero dalam meningkatkan efektivitas penjualan?
3. Bagaimana penerapan bauran pemasaran 7P yang dilakukan oleh CV

Halbanero?

D. TUJUAN PENELITIAN
Berdasarkan rumusan masalah di atas yang sudah dijabarkan,maka tujuan

penelitian ini untuk:

1. Menganalisis strategi pemasaran dilakukan oleh CV Halbanero.

2. Menganalisis bagaimana efektivitas penjualan yang dilakukan oleh CV
Halbanero.

3. Menganalisis penerapan bauran pemasaran 7P yang dilakukan oleh CV

Halbanero

E. MANFAAT PENELITIAN
Berdasarkan tujuan penelitian di atas, dapat diambil manfaat penelitian
sebagai berikut :
1. Manfaat Teoritis
Penelitian ini membahas mengenai kebaharuan analisis strategi pemasaran
dalam meningkatkan efektivitas penjualan, semoga dapat menjadi sumber
pemikiran dan diharapkan dapat memberikan referensi bagi pihak akademis

untuk menambah wawasan yang semakin luas di bidang pemasaran.
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2. Manfaat Praktis
a. Bagi Perusahaan
Penelitian ini diharapkan dapat berguna dan menambah informasi
sebagai bahan masukan bagi instansi dalam menentukan kebijakan untuk
menentukan strategi pemasaran.
b. Bagi peneliti selanjutnya
Penelitian ini diharapkan dapat bermanfaat bagi peneliti selanjutnya

untuk melakukan penelitian pada objek penelitian yang sama.
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