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ABSTRAK 

Jumlah penduduk Indonesia yang semakin meningkat dari tahun ke tahun 
berdampak terhadap meningkatnya konsumsi produk peternakan, Salah satunya 
adalah produk telur ayam. Telur ayam yang mudah di konsumsi serta memiliki 
harga yang murah menjadi daya tarik tersendiri atas kepopuleran produk ini. Hal ini 
berdampak terhadap permintaan yang terus meningkat. Sehingga prospek usaha 
peternakan ayam di Indonesia menjadi tinggi dan diminati. Hal ini menjadi peluang 
adanya pesaing-pesaing baru yang memaksa perusahaan telur untuk berkompetisi 
di pasar dengan keunggulan-keunggulan produk yang dimiliki perusahaan. 

Salah satu faktor yang berpengaruh dalam bersaing dan meningkatkan 
penjualan dalam perusahaan adalah dengan menentukan bauran pemasaran 
produk yang tepat. Komponen produk yang perlu di perhatikan adalah produk, 
harga, tempat dan promosi. Perusahaan perlu mengkombinasikan komponen­
komponen yang tepat bagi perusahan agar perusahaan dapat memasarkan 
produknya dengan optimal. 

Dalam penelitian ini, penulis melakukan tinjauan atas peranan bauran 
pemasaran produk dan harga untuk perusahaan business-to-business yang 
bergerak dalam bidang distribusi telur. Dalam penelitian, seluruh informasi diperoleh 
penulis melalui wawancara dengan para pelanggan PD.Sarana Satwa serta dengan 
melakukan observasi terhadap perusahaan PD.Sarana Satwa. Penulis mengamati 
pasar yang menjadi pelanggan perusahaan serta jumlah pelanggan yang di miliki 
perusahaan dari tahun 2015-2016. Penulis juga mengamati peranan bauran 
pemasaran yang sudah di jalankan oleh perusahaan. hasil penelitian secara 
keseluruhan menunjukan bahwa atribut bauran pemasaran yang berperan penting 
dalam penjualan adalah produk dan harga. 

Jumlah pelanggan dari tahun 2015-2016 mengalami penurunan. Atribut 
produk merupakan satu hal berpengaruh terhadap berkurangnya pelanggan. Dan 
diikuti dengan atribut harga yang juga mempengaruhi meskipun lebih kecil 
pengaruhnya. Dimana pelanggan merasa tidak puas dengan produk yang di berikan 
oleh perusahaan, sehingga jumlah pelanggan mengalami penurunan. Selain itu, 
perusahaan juga tidak memiliki hubungan yang dekat dengan pelanggan, hal 
tersebut juga berpengaruh terhadap semakin banyaknya pelanggan yang tidak 
setia. Penulis memberikan saran agar perusahaan dapat memperbaiki produknya 
dan menyesuaikan dengan keinginan pasar, atau perusahaan mencari target pasar 
yang sesuai dengan kriteria produk yang di sudah miliki oleh perusahaan. Serta 
perusahaan dapat menjalin relationship marketing yang lebih baik dengan 
pelanggan. 

Kata kunci : 8auran Pemasaran, Produk, Harga, 828 



ABSTRAK 

The increasing number of Indonesian population from year to year impact on 
the increasing consumption of livestock products, One of them is chicken egg 
products. Chicken eggs are easy to consume and have a cheap price to be the main 
attraction of the popularity of this product. This has an impact on increasing 
demand. So the prospects of chicken farming in Indonesia to be high and desirable. 
This is an opportunity for new competitors to force the egg company to compete in 
the market with the advantages of the company's products. 

One of the most influential factors in competing and increasing sales within a 
company is by determining the right product marketing mix. Product components 
that need to be considered are product, price, place and promotion. Companies 
need to combine the right components for the company so that companies can 
market their products optimally. 

In this study, the authors conducted a review of the role of marketing mix of 
products and prices for business-to-business companies engaged in the distribution 
of eggs. In the study, all information obtained by the author through interviews with 
customers PD.Sarana Satwa and by observing the company PD.Sarana Satwa. The 
author looks at the market that became the company's customers as well as the 
number of customers owned by the company from 2015-2016. The author also 
observes the role of marketing mix that has been run by the company. Overall 
research results show that the attributes of marketing mix that play an important role 
in the sale is the product and price. 

The number of customers from 2015-2016 has decreased. Product attributes 
are one thing to have an effect on customer loss. And it is followed by price 
attributes that also affect even though the smaller the effect. Where customers are 
not satisfied with the products provided by the company, so the number of 
customers decreased. Furthermore, the company also does not have a close 
relationship with customers, it also affects the increasing number of loyal customers. 
The author advises that the company can improve its products and adjust to market 
desires, or companies looking for target markets in accordance with the criteria of 
products that already exist in the company. And the company can establish better 
relationship marketing with customers. 

Keyword: Marketing Mix, Product, Price, 828 
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1.1 Latar Belakang Penelitian 

BABI 
PENDAHULUAN 

Peningkatan jumlah penduduk Indonesia dari tahun ke tahun berdampak 

pada peningkatan konsumsi produk peternakan (daging, telur, susu). Meningkatnya 

kesejahteraan dan tingkat kesadaran masyarakat akan pemenuhan gizi khususnya 

protein hewani juga turut meningkatkan angka perminataan produk peternakan. 

Peternakan adalah kegiatan mengembang biakkan dan membudidayakan hewan 

ternak untuk mendapatkan manfaat dan hasil dari kegiatan tersebut, telur ayam 

adalah salah satu produk peternakan. Telur ayam sendiri juga sudah menjadi bahan 

pangan masyarakat sejak zaman dahulu, sebelum berkembang ayam ras petelur. 

Banyak hal yang mendasari masyarakat menggemari telur sehingga konsumsi telur 

di masyarakat terus mengalami peningkatan mulai dari kandungan gizinya yang 

tinggi, harganya yang relatif terjangkau, rasanya yang enak, kebutuhan untuk lauk­

pauk sampai alasan kesehatan (Sentyono, 2013). 

Telur ayam dapat di konsumsi oleh hampir semua jenis lapisan 

masyarakat sebagai sumber protein hewani. Hal ini disebabkan telur merupakan 

salah satu bentuk makanan yang mudah diperoleh dan mudah pula cara 

pengolahannya. Hal ini menjadikan telur merupakan jenis bahan makanan yang 

selalu dibutuhkan dan dikonsumsi secara luas oleh masyarakat. Pada gilirannya 

kebutuhan telur juga akan terus meningkat. Namun dalam prakteknya standar 

kualitas telur perlu di perhatikan namun dengan harga yang masih dapat di terima 

pasar. Pelanggan(distributor) memiliki kriteria-kriteria tertentu dalam pemilihan telur. 

Produk telur sendiri di bagi menjadi beberapa tingkatan dari yang paling baik, yaitu 

memiliki ukuran kecil, kerabang (kulit telur) yang kuat dan warna telur kecoklatan, 

hingga yang tidak sesuai kriteria yang akan di jual dengan harga yang juga lebih 

murah. 

Prospek usaha peternakan ayam ras petelur di Indonesia dinilai sangat 

baik. Di sisi penawaran, kapasitas produksi peternakan ayam ras petelur di 

Indonesia masih belum mencapai kapasitas produksi yang sesungguhnya (Abidin, 

2003). Hal ini terlihat dari masih banyaknya perusahaan pembibitan, pakan ternak, 

dan obat-obatan yang masih berproduksi di bawah kapasitas. Secara nasional juga 

kebutuhan telur ayam umumnya masih kekurangan pasokan, telur ayam masih 

1 

... 



kekurangan pasokan (430.971 ton). Secara regional, Jawa Barat juga mengalami 

kekurangan telur ayam (179.487 ton) dengan produksi pada tahun 2016 di Jawa 

Barat 140.136 ton. (Deptan 2016).Secara garis besar tingkat kebutuhan telur ayam 

di DKI dan Jabar adalah tertinggi di Indonesia dan merupakan pasar terbesar. 

Perusahaan peternakan PD. Sarana Satwa yang berlokasi di Cianjur, Jawa Barat 

merupakan perusahaan peternakan yang sudah berdiri sejak tahun 1980. Walaupun 

perusahaan peternakan ini berdiri sudah cukup lama namun perusahaan ini 

menemui banyak kendala. Salah satunya adalah kendala dalam memasarkan 

produknya. 

Perusahaan PD. Sarana Satwa memasarkan produknya kepada distributor. 

Distributor menjual produknya langsung kepada konsumen akhir atau ke rateiler dan 

ada juga distributor yang membeli telur untuk diolah kern bali sebagai bahan baku. 

Meskipun perusahaan peternakan telur ini masih terbilang belum memenuhi di 

bandingkan dengan permintaan yang ada, namun konsumen tetap telur perusahaan 

PD. Sarana Satwa tidaklah banyak. Selain itu konsumen terus berkurang seiring 

dengan adanya pesaing baru maupun penjualan produk dari luar daerah. 

Perusahaan PD. Sarana Satwa merupakan perusahaan yang tidak mengikat 

kontrak dengan pelanggannya sehingga konsumen dapat dengan mudah 

meninggalkan perusahaan sebagai produsennya. Selain itu dengan adanya banyak 

pilihan perusahaan lain menyebabkan perusahaan semakin terancam kehilangan 

pelanggan tetapnya. 

Distributor yang loyal menu rut perusahaan adalah distributor yang membeli 

dalam jangka waktu yang panjang dan pembelian yang sering. Sehingga dari data 

yang ada, dilihat distributor yang membeli dengan pembelian 5 kali atau lebih 

perbulannya, serta membeli secara sering selama setahunnya, yaitu selama 6 bulan 

atau lebih. sudah merupakan distributor yang loyal. Dalam satu kali pembelian 

distributor membeli sebanyak 150-184 kg per pembelian.Berikut adalah data jumlah 

konsumen yang dinilai loyal di perusahaan PD.Sarana Satwa: 

Tabel1.1 Jumlah Konsumen Telur PD. Sarana Satwa 

2015 

Jan Feb Maret April Mei Juni Juli A gust Sept Okt Nov Des X 

7 5 12 11 11 12 10 10 13 14 12 12 10,75 
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2016 

Jan Feb Maret April Mei Juni Juli A gust Sept Okt Nov Des X 

7 5 8 7 8 6 7 5 7 7 7 7 6,75 

Berikut adalah data jumlah pelanggan loyal atau membeli 50 kali atau lebih 

telur dalam jangka waktu 1 tahun di PD.Sarana Satwa: 

Tabel 1.2 Data Jumlah dan Nama Pelanggan Loyal di PD. Sarana Satwa 

2015 2016 

Jumlah Nama Jumlah Nama 

pembelian/tahun Pelanggan pembelian/tahun Pelanggan 

150 Yogya 221 Yogya 

118 Wawan 144 Wawan 

108 Dicky 114 Tanlng 

93 Tanlng 83 Dicky 

84 lbenk 68 Tone 

79 Edo 67 Gozali 

64 Gozali 50 Dina 

59 Tone 

56 Mey 

54 Solihin 

52 Elis 

Dari data-data di atas dapat dilihat adanya penurunan jumlah distributor 

utama perusahaan PD.Sarana satwa. Hal itu terlihat pada penurunan jumlah 

pelanggan utama yang Joyal dari 11 pelanggan menjadi hanya 7 pelanggan. 

Kendala tersebut merupakan masalah baru yang timbul bagi perusahaan, dimana 

perusahaan perlu mencari cara agar konsumen dapat tetap loyal pada perusahaan. 

Dengan diperlukannya produk yang mendukung di pasaran maka 

perusahaan perlu menganalisa dari sisi marketing mix (bauran pemasaran) produk, 

yaitu sisi produk dan harga terhadap /oyafltas pelanggan. Marketing mix sendiri 

memiliki unsur-unsur atau variabel-variabel yang merupakan suatu sistematika yang 

saling berinteraksi satu dengan lainnya untuk mencapai tujuan pemasaran. Menurut 
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Kotler dan Armstrong (2013;78), "Marketing mix as the set of cotrol/able tactical 

marketing tools that the firm blends to produce the response it wants in the target 

market". Dengan meneliti bauran pemasaran perusahaan dapat lebih mengetahui 

produk yang sesuai dan diinginkan oleh konsumen yang menjadi target perusahaan, 

dan dapat melihat variabel mana yang di anggap penting dan berpengaruh bagi 

pelanggan. Sehingga bagi perusahaan PD.Sarana Satwa, meneliti variabel-variabel 

dari bauran pemasaran merupakan hal yang penting di lakukan dan di perbaiki. 

Dengan adanya kendala tersebut maka penelitian pendahuluan di lakukan 

atas dasar cakupan bauran pemasara produk. Penelitian pendahuluan merupakan 

sebuah wawancara yang di lakukan melalui via telepon dengan tujuan mencari 

variable yang mempengaruhi loyalitas distributor. Penelitian pendahuluan di lakukan 

terhadap 4 distributor. peneliti mencari informasi mengenai apa yang paling 

berpengaruh dalam pembelian produk telur pada PD. Sarana Satwa. 

Tabel 1.3 Penelitian Pendahuluan Faktor yang Mempengaruhi Loyalitas 

Dsitributor Telur pada PD.Sarana Satwa 

Edo 

lbenk 

Solihin 

Marwan 

• Harga yang di berikan tidak terlalu mahal di bandingkan 

dengan produsen lain 

• Produk sampai sesuai dengan permintaan. 

• Tidak ada keterlambatan dalam pengiriman. 

• Barang tidak busuk. 

• Telur bagus dengan kerabang (kulit telur) yang kuat sehingga 

saat sampai tempat tujuan tidak banyak pecah. 

• Produk masih segar dan kualitas bag us. 

• Berat telur saat sampai ke distributor tidak kurang. 

• Ukuran telur yang kecil, warna telur dalam satu peti (tempat 

menyimpan telur saat didistribusikan) tidak berbeda-beda 

warn a. 

• Harga nya murah. 

• Telur memiliki berat yang sesuai dengan permintaan. 

• Warna berwana coklat dan sesuai dengan perminataan. 

• Telur tidak kotor dengan kotoran ayam. 
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Dari hasil penelitian pendahuluan, konsumen berpendapan bahwa kriteria 

yang paling menentukan loyalitas adalah atribut produk dan harga. Konsumen juga 

menyebutkan kriteria yang penting mengenai kualitas produk yang di tawarkan 

adalah ketepatan pengiriman apakah sesuai dengan yang di janjikan, baik dari 

waktu maupun kualitas. Dan harga yang dapat bersaing anatara peternak lainnya. 

Perusahaan PD. Sarana Satwa sendiri lebih mengedepankan kualitas dari 

produknya, namun dengan begitu perusahaan juga menawarkan produknya dengan 

harga yang cukup tinggi di bandingkan dengan produsen telur luar daerah. 

Menurut Kotler dan Armstrong (2004;283) arti dari kualitas produk adalah 

"The ability of a product to perform its functions, it includes the product's 

overall durability, reliability, precision, ease of operation and repair, and other 

valued attribute". Yang artinya kemampuan sebuah produk dalam memperagakan 

fungsinya adalah termasuk keseluruhan durabilitas, reliabilitas, ketepatan, 

kemudahan pengoprasian dan reparasi produk juga atributproduk lainnya. Selain 

itu, harga juga merupakan salah satu pertimbangan konsumen dalam menilai dan 

menentukan pilihan dalam upaya untuk memenuhi kebutuhan. Menurut Kotler dan 

Keller (2009) menyatakan bahwa harga dalam elemen dalam bauran pemasaran 

yang tidak saja menentukan profitabilitas perusahaan, tetapi juga sebagai sinyal 

untuk mengkomunikasikan proporsi nilai suatu produk. Perusahaan menetapkan 

harga karena berbagai pertimbangan, namun ada baiknya jika dalam penetapan 

harga tersebut di sesuaikan dengan nilai,manfaat dan kualitas produk. 

Produk dengan baruan pemasaran yang tepat dan sesuai de.ngan ekspetasi 

pelanggan maka pelanggan akan menjadi puas terhadap kinerja perusahaan serta 

menjadi pelanggan yang loyal. Menurut Tjiptono (2005:385) Loyafltas konsumen 

adalah situasi ideal yang paling diharapkan para pemasar, dimana konsumen 

bersifat positif terhadap produk atau produsen dan disertai pola pembelian ulang 

yang konsisten. 

Dalam penulisan skripsi penulis tertarik meneliti faktor-faktor apa yang dianggap 

penting bagi konsumen dalam memilih produk telur. Penelitian ini akan berguna 

untuk penulis sebagai sarana untuk menabah wawasan khususnys dalam bidang 

pemasaran, pemilik perusahaan untuk mengembangkan industri dalam bidang 

peternakan dan juga berimbas untuk masyarakat sebagai alat penambah wawasan 

khususnya di bidang pemasaran telur. Peneliti tertarik menulis skripsi dengan judul : 

Suatu Tinjauan atas Pelaksanaan Kebijakan Produk dan Harga di Perusahaan Telur 

PD.Sarana Satwa 
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1.2 Rumusan Masalah Penelitian 

Berdasarkan latar belakang penelitian di atas, penulis merumuskan 

masalah penelitian sebagai berikut: 

1. Bagaimana pelaksanaan atau kebijakan penerapan bauran pemasaran 

dalam hal produk dan harga di perusahaan PD.Sarana Satwa? 

2. Apakah kebijakan bauran pemasaran dalam hal produk dan harga 

dapat memenuhi ekspetasi pelanggan? 

1.3 Tujuan Penelitian 

Berdasarkan identifikasi masalah tersebut, adapun tujuan penelitian ini 

adalah untuk: 

1. Untuk mengetahui bagaimana pelaksanaan atau kebijakan penerapan 

bauran pemasara dalam hal produk dan harga di perusahaan 

PD.Sarana Satwa. 

2. Untuk mengetahui apakah kebijakan bauran pemasaran dalam hal 

produk dan harga dapat memenuhi ekspetasi pelanggan. 

1.4 Kegunaan Penelitian 

Penulis berharap penelitian ini dapat berguna bagi: 

A. Penulis 

Penulis berharap penelitian ini dapat menambah wawasan penulis 

mengenai masalah-masalah di bidang pemasaran yang terjadi di perusahaan, 

terutama mengenai bauran pemasaran produk dan harga. Serta sebagai sarana 

bagi penulis untuk mengimplementasikan ilmu yang penulis dapat di bangku 

kuliah. 

B. Perusahaan peternakan PD. Sarana Satwa 

Penulis berharap penelitian ini dapat berguna untuk perusahaan PD. 

Sarana Satwa sebagai masukan bidang pemasaran terhadap produk telur. 

Sehingga perusahaan dapat lebih memahami atribut yang penting yang di 

inginkan konsumen melalui bauran pemasaran produk. 

C. Masyarakat 

Penulis berharap penelitian ini dapat menambah wawasan mengenai 

bauran pemasaran terhadap kepuasan. Selain itu penulis berharap penelitian ini 

dapat menjadi referensi untuk penelitian-penelitian selanjutnya. 
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1.5 Kerangka Pemikiran 

Telur ayam merupakan sebuah sumber pangan protein hewani yang populer 

dan sangat diminati oleh masyarakat. Hampir seluruh kalangan masyarakat dapat 

mengonsumsi telur ayam ras untuk memenuhi kebutuhan protein hewani. Hal ini 

karena telur ayam ras relatif murah dan mudah diperoleh serta dapat memenuhi 

kebutuhan gizi yang diharapkan.Telur ayam ras segar adalah telur yang tidak 

mengalami proses pendinginan dan tidak mengalami penanganan pengawetan 

serta tidak menunjukan tanda-tanda pertumbuhan embrio yang jelas(benih seeker 

ayam), yolk belum tercampur dengan cairan putih telur, utuh, dan bersih. 

Distributor dapat dikatakan sebagai perantara yang menyalurkan produk dari 

pabrikam (manufaktur) ke pengecer (retailer). Dimana setelah produk di hasilkan 

oleh pabrik, produk tersebut lalu dikirimkan ke pada distributor. Distributor lalu 

menjual produk baik ke konsumen akhir atau pada pengecer. PD. Sarana Satwa 

memiliki hubungan antara pelanggannya tanpa ada suatu ikatan kontrak pembeli. 

Sehingga pelanggan mudah untuk berganti dalam perusahaan, dan menjadi tidak 

loyal. 

Business to business pemasaran adalah sebuah pasar untuk produk dan 

jasa baik itu lokal ataupun internasional yang mana transaksinya dilakukan antar 

sesame perusahaan, pemerintahan, institusi yang digunakan untuk konsumsi 

perusahaan itu sendiri ataupun untuk dijual kembali.Pasar 828 juga memiliki tingkat 

tahapan yang lebih rumit di bandingkan dengan 82C, yaitu dalam proses jual beli 

prdouk yang di tawarkan, serta dengan modal dan kuantiti yang lebih besar.Dalam 

828 menjaga hubungan dengan pelanggan sangatlah penting di bandingkan 

dengan 82C. 

Tabel 1.4 Perbedaan Pasar 828 dan 82C 

828 B2C 

Jumlah Pembeli Sedikit 8anyak 

Volume Pembelian 8esar Kecil 

Proses Pembelian Lebih dari 1 tahap 1 kali tahap pembelian 

Siklus penjualan Panjang Pendek 

Lokasi Pembeli T erkonsentrasi Terse bar 
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Proses penjualan Pendekatan yang lebih Mengehtahui produk 

dengan konsumen dan dan proses pembelian 

memberikan informasi ulang 

detail 

Namun hal utama dari tidak /oya/nya distributor adalah karena adanya faktor 

berupa bauran pemasaran yang di nilai masih belum efektif di terapkan dalam 

perusahaan. 

Kotler (Kotler, 2007) menyatakan bahwa "Bauran Pemasaran (Marketing 

Mix) adalah seperangkat alat pemasaran yang digunakan perusahaan untuk terus 

menerus mencapai tujuan pemasarannya di pasar sasaran". Pada umumnya 

pemasaran di bagi menjadi empat bagian yang saling terkait, yaitu : produk 

(product), harga (price), letak (place), promosi (promotion). Jika digabung, keempat 

elemen diatas dikenal dengan nama bauran pemasaran (marketing mix) atau empat 

P (four Ps), yang digunakan oleh produsen untuk merespon keinginan dari sasaran 

pasarnya. 

Produk merupakan hal yang penting dalam pemasaran, pembentukan 

produk bertujuan untuk memberi nilai-nilai bagi penggunanya. Kotler dan Keller 

(Kotler, 2009) menyatakan produk adalah segala sesuatu yang dapat ditawarkan ke 

dalam pasar untuk diperhatikan, dimiliki, dipakai atau dikonsumsi sehingga dapat 

memuaskan suatu keinginan/semua kebutuhan. Oleh sebab itu perlu dikaji produk 

apa yang dipasarkan, mengetahui selera konsumen saat ini, apa kebutuhan dan 

keinginan konsumen. 

Harga adalah nilai suatu barang atau jasa yang dinyatakan dengan 

uang(Buchari, 2007). Menurut Kotler yang dimaksud harga adalah sejumlah uang 

yang dibebankan atas suatu produk atau jasa, atau jumlah dari nilai yang ditukar 

konsumen atas manfaat-manfaat karena memiliki atau menggunakan produk atau 

jasa tersebut (Kotler & Amstrong, 1980). 

Reliability merupakan probabilitas bahwa suatu produk dapat bekerja 

dengan memuaskan atau tidak dalam periode waktu tertentu saja. Semakin kecil 

kemungkinan terjadinya kerusakan maka produk dapat di andalkan. 

Kepuasan pealanggan yaitu bagaimana suatu produk atau jasa dapat 

memenuhi harapan pelanggan sehingga dapat tercapai suatu kepuasan pelangan. 

Menu rut J Supranto MA (2001 :233) kepuasan merupakan tingkat perasaan seorang 

setelah membandingkan kenierja atau hasil yang dirasakannya dengan harapannya. 
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Namun sekalipun telah banyak para ahli pemasaran mendefrnisikan mengenai 

kepuasan konsumen, konsep kepuasan konsumen masih bersifat abstrak. 

Pencapaian kepuasan dapat merupakan proses yang sederhana namun komplek 

dan rumit untuk dapat diketahui tingkat kepuasan konsumen secara lebih baik. 
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