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ABSTRAK

Penelitian ini dilakukan dengan tujuan untuk menganalisis bauran pemasaran susu kambing
etawa pada usaha peternakan Tuahta Farm di Desa Paya Bujok Seuleumak, Kecamatan Langsa
Baro, Kota Langsa. Data primer diperoleh dengan cara observasi, wawancara, dan kuesioner
langsung dengan responden. Dalam penelitian ini responden yaitu pemilik Tuahta Farm di
Desa Paya Bujok Seuleumak, Kecamatan Langsa Baro, Kota Langsa. Teknik penentuan sampel
pada penelitian ini menggunakan metode studi kasus. Analisis data yang digunakan adalah
kualitatif deskriptif. Hasil penelitian menunjukkan bahwa : 1) Pada bauran produk, untuk
desain masih sama dengan desain produk pada umumnya, 2) Pada bauran harga, yaitu daftar
harga dan periode pembayaran, 3) Pada bauran promosi, yaitu periklanan, penjualan pribadi
(personal selling), dan promosi penjualan, 4) Pada bauran distribusi, sudah baik dibanding
bauran produk, bauran harga, dan bauran promosi

Kata Kunci:
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ABSTRACT

This study was conducted with the aim of analyzing the marketing mix of etawa goat milk in the Tuahta
Farm livestock business in Paya Bujok Seuleumak Village, Langsa Baro District, Langsa City. Primary
data were obtained by observation, interviews, and direct questionnaires with respondents. In this study,
the respondents was the owner of Tuahta Farm in Paya Bujok Seuleumak Village, Langsa Baro District,
Langsa City. The sampling technique in this study uses the case study method. The data analysis used
was descriptive qualitative. The results showed that: 1) The product mix, for a variety of products is less
varied, for design is still the same as product design in general, 2) Price mix, payment methods are less
diverse. 3) Promotion mix, promotional activities have not gone well, you should make a clear advertising
strategy. 4) Distribution mix, already good compared to product mix, price mix, and promotion mix.
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Pendahuluan
Bauran pemasaran merupakan kumpulan alat pemasaran taktis terkendali yang
dipadukan perusahaan untuk menghasilkan respons yang di inginkannya di pasar
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sasaran. Bauran pemasaran terdiri dari semua hal yang dapat dilakukan perusahaan
untuk mempengaruhi permintaan produknya.

Tuahta Farm termasuk salah satu UMKM yang menjadikan peternakan sebagai
suatu usaha yang terletak di Desa Paya Bujok Seuleumak, Kecamatan Langsa Baro, Kota
Langsa. Pada tahun 2021 Tuahta Goat Milk sepenuhnya belum mencapai target
penjualan. Sehingga dalam hal ini Tuahta Farm mengalami kendala seperti kecilnya
pangsa pasar. Hal ini disebabkan karena produk tersebut merupakan produk baru yang
belum sepenuhnya dikenal oleh masyarakat dan pemilik usaha pasif dalam melakukan
promosi melalui media online ataupun offline. Sehingga perlu dilakukan sebuah strategi
guna meningkatkan minat dan daya tarik suatu produk kepada konsumen agar
penjualan terus meningkat. Bauran pemasaran menjadi salah satu solusi yang dapat
digunakan untuk meningkatkan volume penjualan dimana didalamnya bauran
pemasaran merupakan komposisi dari produk, harga, promosi, dan distribusi (Lestari
et al., 2023). Melihat dari kontribusi usaha peternakan terhadap pendapatan apabila
usaha tersebut turut serta menggunakan bauran pemasaran. Untuk itu maka penulis
tertarik melaksanakan penelitian dengan judul “ Analisis Bauran Pemasaran Pada Usaha
Peternakan Tuahta Farm Di Desa Paya Bujok Seuleumak, Kecamatan Langsa Baro, Kota
Langsa”. Berdasarkan uraian diatas, tujuan penelitian ini yaitu Menganalisa bauran
pemasaran pada usaha peternakan Tuahta Farm di Desa Paya Bujok Seuleumak,
Kecamatan Langsa Baro, Kota Langsa.

Metode Penelitian

Metode penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah metode survei
dengan jenis penelitian studi kasus menggunakan pendekatan deskriptif kualitatif.
Penelitian dilakukan pada bulan November 2023 dan dilaksanakan di Desa Paya Bujok
Seuleumak, Kecamatan Langsa Baro, Kota Langsa. Penentuan lokasi penelitian
dilakukan dengan cara purposive (sengaja).

Sumber data primer diperoleh dari wawancara dengan responden yang langsung
memberikan data kepada pengumpul data (Sugiono, 2018). Adapun yang termasuk
sumber data primer pada penelitian ini yaitu:

a. Observasi

Teknik observasi ini dilakukan dengan mengamati objek-objek di lokasi penelitian
secara keseluruhan sehingga peneliti mendapatkan data penelitian dan memanfaatkan
kemungkinan sumber lain seperti dokumentasi untuk melengkapi penelitian.
b. Wawancara

Teknik wawancara dilakukan dengan menggunakan wawancara terstruktur sesuai
dengan pedoman wawancara yang telah disiapkan oleh peneliti. Dari metode
wawancara ini peneliti memiliki peluang yang lebih luas untuk mendapatkan informasi
secara mendalam mengenai bauran pemasaran Tuahta Farm.
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c. Kuesioner
Kuesioner adalah teknik atau metode pengumpulan data yang dilakukan dengan

cara memberi seperangkat pertanyaan atau pernyataan tertulis kepada responden untuk

dijawab

Sumber data sekunder yang digunakan dalam mendukung keperluan data primer yaitu

buku, jurnal, BPS, Dinas Peternakan Aceh, serta sumber pendukung lainnya yang

berkaitan dengan topik penelitian.

Metode analisis data yang digunakan adalah:

1. Reduksi data, dilakukan guna penyempurnaan data, baik pengurangan terhadap
data yang kurang perlu dan tidak relevan dengan penelitian, maupun penambahan
terhadap data yang dirasa masih kurang.

2. Penyajian data, dilakukan guna mengumpulkan informasi diperlukan dalam
berbentuk deskriptif untuk memahami gambaran data penelitian.

3. Penarikan kesimpulan, dilakukan untuk memahami data dengan mencari pola,
hubungan, dan hal-hal yang terjadi di lapangan.

Hasil Dan Pembahasan
Penerapan Bauran Produk Pada Penjualan Tuahta Farm
a. Ragam Produk

Keragaman produk Tuahta Goat Milk memiliki 3 varian yaitu original, coklat dan
stroberi, adapun varian yang paling banyak disukai konsumen ialah varian coklat.
Dimana perbedaannya yaitu original menggunakan 100% susu kambing tanpa
campuran bahan tambahan apapun, sedangkan variasi coklat dan stroberi bahan
tambahan sukrosa dan perisa Red Bell coklat dan stroberi untuk memberikan cita rasa
pada produknya.

Keberagaman produk Tuahta Farm menjadi salah satu daya tarik lebih dimata
konsumen. Variasi produk yang dilakukan menyebabkan konsumen tidak merasa
bosan dikarenakan banyaknya variasi rasa yang dapat dipilih dan dapat dicoba,
mengingat saat ini produk Tuahta Farm dikonsumsi setiap hari oleh konsumen. Hal ini
selaras dengan pendapat (Melda et al., 2020) yang menyatakan bahwa keragaman
produk yang dilakukan perusahaan berguna meningkatkan pembelian konsumen,
karena konsumen cendrung memilih produk yang beragam.

b. Kualitas Produk

Untuk menjaga kesegaran susu kambing etawa, pemilik melakukan pembekuan.
Untuk tingkat ketahanan, produk mampu bertahan selama 1 bulan pada suhu -18 °C
dan untuk suhu ruang mampu bertahan selama 2 hari. Berdasarkan penelitian yang
telah dilakukan oleh (Sulasih et al., 2013) mengenai pengaruh lama penyimpanan pada
suhu (-20°C) terhadap jumlah total bakteri susu kambing peranakan etawa menyatakan
bahwa variasi lama penyimpanan susu kambing dalam freezer tidak berpengaruh
terhadap jumlah total bakteri. Rendahnya suhu mampu menghambat dan menurunkan
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pertumbuhan  mikroorganisme, sehingga  keterhambatan  tersebut dapat
memperpanjang daya tahan dan menjaga kualitas susu.

Strategi Tuahta Farm dalam mempertahankan kualitas produk dilakukan dengan
memperhatikan pakan ternak. Menurut (Hasanah et al., 2023) kebutuhan utama pakan
ternak ruminansia dapat dipenuhi dari pakan hijauan diperoleh dari rumput-rumputan
atau kacang-kacangan dan konsentrat. Perusahaan juga memperhatikan jalannya
kegiatan produksi seperti menjaga kebersihan dan kelembaban ruangan produksi agar
jauh dari mikroba, menjaga kebersihan proses pemerahan dengan cara mencuci tangan,
mencuci ambing menggunakan air hangat, ambing dikeringkan menggunakan kain
sebelum di perah dan pengemasan produk dilakukan secara langsung saat kegiatan
pemerahan dengan menggunakan kemasan BPA free.

c. Desain

Desain kemasan dari Tuahta Farm sederhana yang dimana pemilihan kata Tuahta
sendiri diambil dari nama anak pemilik usaha peternakan dan sudah sesuai sasaran STP
(segmentasi, target, dan posisi). Desain kemasan produk tergolong sederhana dan
belum sepenuhnya menarik konsumen yang dimana desain produk masih sama dengan
desain produk pada umumnya dimana desain hanya berwarna putih polos dengan
tambahan nama brand dan gambar kambing. Pemilihan warna menjadi aspek penting
dalam penyampaian pesan kognitif kepada calon konsumen dalam design produk.
Pemilihan warna cerah dapat meningkatkan minat pembelian pada konsumen wanita.
Hal ini di dukung oleh pernyataan (Mufreni, 2022), konsumen wanita menyukai produk
yang di dominasi warna biru muda dan merah muda, konsumen wanita tidak tertarik
pada produk berwarna coklat (gelap). Sasaran konsumen pada produk ini didominasi
oleh wanita dan anak-anak.

d. Fitur Layanan

Fitur layanan dapat di definisikan sebagai unsur-unsur produk yang dianggap
penting oleh konsumen, dimana unsur-unsur tersebut tidak berwujud karena berupa
tindakan atau kinerja yang ditawarkan oleh satu pihak kepada pihak lain (Rofiudin et
al.,2022). Dalam hal ini, perusahaan memberikan layanan garansi dan kemudahan akses
informasi. Garansi berlaku apabila produk yang di jual rusak, volumenya kurang, dan
basi. Apabila produk mengalami kerusakan, volume berkurang, dan basi maka
perusahaan memberikan garansi tukar produk bagi konsumennya. Adapun informasi
produk khususnya mengenai proses produksi, manfaat produk, dan ketahanan produk
dapat di temukan di laman resmi facebook milik perusahaan dan juga dapat
menghubungi kontak person yang telah tersedia.
e. Nama Merek

Nama merek Tuahta Farm diambil dari nama anak pertama pemilik perusahaan,
sementara kata Farm berasal dari bahasa asing yang memiliki arti peternakan. Gaya
merek dilengkapi dengan logo ternak yang menonjolkan unsur peternakan pada
produknya.
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f. Kemasan

Kemasan Tuahta Goat Milk terdiri dari kemasan botol berwarna bening dengan
volume 150 ml, berat 9 gr, tinggi 11,3 cm, dan diameter 4,2 cm. kemasan yang digunakan
merupakan kemasan food grade dan tutup botol kemasan dilengkapi dengan segel untuk
menjaga rasa, kebersihan, dan ketahanan produk.
g. Pelayanan Pendukung

Tuahta Farm melayani konsumen setiap hari baik offline maupun online, konsumen
dapat menghubungi kontak whatsapp dengan nomor sebagai berikut: (1)WA Tenaga
Penjualan 1: 082175298877 (Tuahta) dan (2) WA Tenaga Penjualan 2: 081314251588
(Bintang). Tuahta Farm mencoba memberikan pelayanan terbaik bagi para
konsumennya, salah satu cara yang dilakukan Tuahta Farm yakni mencantumkan
perusahaan di aplikasi google maps, membalas pesan dengan cepat, mengawali pesan
dengan ucapan salam, menjelaskan ekspedisi pengiriman yang digunakan, waktu
pengiriman tiba, biaya pengiriman, dan mengirimkan produk dihari yang sama untuk
menghindari lamanya produk sampai ke konsumen.

Penerapan Bauran Harga Pada Penjualan Tuahta Farm
a. Daftar Harga

Penentuan harga Tuahta Farm mengikuti harga pasar dari produk sejenis yang dijual
oleh pesaingnya. varian original, coklat, dan stroberi dijual dengan harga Rp
10.000/botol. Berdasarkan teori tersebut sebaiknya Tuahta Farm memperhatikan
orientasi nilai dan orientasi biaya. Hal ini sejalan dengan pendapat (Kotler et al., 2018)
bahwa penetapan harga berdasarkan biaya yang dimana perusahaan memperhitungkan
biaya produksi dan kemudian menetapkan harga yang dapat menutupi biaya produksi
dan target laba.
b. Diskon

Tuahta Farm memberikan diskon berupa pengurangan harga bagi konsumen yang
melakukan pembelian dalam jumlah yang banyak. Diskon berfungsi sebagai daya tarik
untuk mendorong para pembeli atau konsumen agar melakukan pembelian dalam
jumlah besar sehingga meningkatkan volume penjualan. Hal ini sesuai dengan
pendapat (Amanah et al., 2018) yang mengatakan bahwa barang yang di jual lebih
murah akibat adanya diskon akan mengundang lebih banyak konsumen.
Dalam hal ini, Tuahta Farm memberikan diskon dengan syarat minimal pembelian 40
botol. Tuahta Farm memberikan potongan harga saat produksi susu kambing sedang
meningkat dengan rincian harga Rp9.000/botol dari harga normal yakni
Rp10.000/botol. Perusahaan juga memberikan 1 botol gratis untuk setiap pembelian
produk minimal 10 botol.
c. Periode Pembayaran

Tuahta Farm tidak memberlakukan sistem periode pembayaran kepada konsumen.
Berdasarkan hal tersebut sebaiknya Tuahta Farm menerapkan sistem periode
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pembayaran untuk mempermudah konsumen yang ingin menjadi distributor tetapi
tidak mempunyai modal yang cukup. Dengan menerapkan sistem periode pembayaran,
calon distributor hanya perlu melakukan pembayaran di awal pembelian produk dan
selebihnya dilakukan pelunasan sesuai dengan kurun waktu yang telah ditetapkan.
d. Persyaratan Kredit

Tuahta Farm tidak menerapkan sistem pembayaran secara kredit namun pemilik
usaha memberlakukan sistem pembayaran nontunai. Biasanya calon konsumen
melakukan pembayara melalui transfer bank atau melalui transfer antar bank melalui
jaringan internal bank seperti kartu ATM.

Penerapan Bauran Promosi Pada Penjualan Tuahta Farm
a. Periklanan

Periklanan produk hanya berfokus pada iklan di media sosial saja seperti Facebook,
Instagram, dan Whatsapp. Adapun frekuensi periklanan belum jelas. Pada akun Whatsapp
biasanya pemilik usaha melakukan promosi setiap hari, sementara akun Instagram dan
Facebook pengusaha melakukan promosi sebanyak 1 kali dalam 1 minggu. Sebaiknya,
Tuahta Farm tidak hanya berfokus kepada promosi periklanan online saja tetapi juga
melakukan promosi secara offline. Berdasarkan hal tersebut, Tuahta Farm segera
membuat strategi periklanan yang tertata dan jelas, mengingat periklanan menjadi
kegiatan penting yang harus dilakukan pemasar untuk memperkenalkan produk
kepada calon konsumen. Periklanan yang efektif adalah periklanan yang mampu
menaikkan volume penjualan.

b. Penjualan Pribadi (Personal Selling)

Memperkenalkan produk secara offline tepat digunakan sebagai strategi dalam
meningkatkan personal selling dimana pihak perusahaan dapat mencari sasaran
konsumen secara langsung. Dalam hal ini, pihak Tuahta Farm belum melakukan promosi
secara offline. Berdasarkan hal tersebut, sebaiknya Tuahta Farm melakukan promosi
secara offline. Adapun promosi offline yang tidak memerlukan banyak anggaran adalah:
1) menawarkan produk ke sekolah-sekolah yang berada di sekitar lokasi usaha, 2)
menawarkan produk pada kegiatan pengajian mingguan, 3)membuat plang sederhana
yang mengarahkan calon konsumen ke lokasi usaha, 4) melakukan strategi direct selling.
Hal ini sesuai dengan pendapat (Nurtjahjani et al., 2022) yang menyatakan bahwa direct
selling mencakup penjualan melalui ajakan door to door dan janji temu dalam
menyebarkan informasi produk, dimana strategi ini berfokus membangun hubungan
pribadi yang kuat dengan konsumen dan memikat pelanggan potensial.

c. Promosi Penjualan

Promosi produk menggunakan media online seperti Facebook, Instagram, dan
Whatssapp. Promosi penjualan yang paling berdampak saat ini ialah melalui media
online. Hal ini sejalan dengan pendapat (Puspitarini ef al., 2019) yang menyatakan bahwa
sebanyak 49 persen penduduk Indonesia merupakan pengguna aktif media sosial
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Youtube, Facebook, Twitter, dan Instagram dan sebagai pengguna Instagram terbesar di
Asia Pasifik sehingga menjadi peluang besar dalam kegiatan bisnis. Tuahta Farm
sebaiknya lebih aktif dalam melakukan promosi khususnya melalui media Instagram
dan Facebook dengan memperbanyak konten edukasi mengenai manfaat susu kambing
etawa, serta konten kegiatan sehari-hari seperti pada saat proses pemerasan hingga
pengemasan produk, mengingat saat ini sosial media dapat menjadi alat promosi yang
murah serta dapat mengirimkan informasi dengan cepat mencapai khalayak luas.
d. Hubungan Masyarakat

Public relations mampu memperdalam kepercayaan publik terhadap suatu individu
atau organisasi sehingga dapat meningkatkan keputusan pembelian. Hubungan
masyarakat sekitar dengan perusahaan tergolong baik. Strategi yang dilakukan
perusahaan untuk mempertahankan konsumen adalah membangun interaksi dan
ikatan emosional.

Penerapan Bauran Distribusi Pada Penjualan Tuahta Farm
a. Saluran Pemasaran

Bauran distribusi pada produk Tuahta Farm terdiri dari saluran pemasaran langsung.
Saluran pemasaran tanpa perantara dilakukan dengan cara : 1) Tuahta Farm membuat
produk susu kambing untuk semua varian, 2) menjaga ketersediaan produk setiap hari,
3) susu kambing selalu tersedia untuk dijual di lemari pendingin, dan 4) pembelian oleh
konsumen yang langsung melakukan pembelian ke lokasi usaha dan pemesanan via
media sosial resmi milik Tuahta Farm.
b. Cakupan Pasar

Lingkup pemasaran Tuahta Farm berfokus di Kota Langsa, Kota Kualasimpang, dan
Kecamatan Perlak. Perusahaan juga pernah memasarkan produknya hingga ke Kota
Lhokseumawe, dan Kota Banda Aceh, namun frekuensinya masih rendah.
c. Pengelompokan
Menurut (Arifin et al., 2018) pengelompokan segmentasi pasar dibedakan

berdasarkan usia dan jenis kelamin. Adapun segmen pasar Tuahta Farm adalah berjenis
kelamin laki-laki dan perempuan dengan usia 2 tahun hingga lansia dengan umur 80
tahun (semua kalangan usia). Konsumen yang paling banyak membeli produk Tuahta
Farm berasal dari usia 5-11 tahun dan di dominasi oleh kaum wanita.
d. Lokasi

Kriteria yang digunakan untuk menilai dalam menentukan lokasi yang tepat yaitu:
lokasi berada dipusat perdagangan dan perkantoran, terlihat jelas dari sisi jalan, dan
akses ke lokasi baik (Puspitaningrum et al., 2022). Lokasi perusahaan saat ini sudah
sangat bagus karena lokasi berdekatan dengan Suzuya Mall dan akses ke lokasi usaha
juga tergolong baik dan pola rute jalan yang teratur sehingga mudah ditemukan. Lokasi
yang strategis membuat konsumen lebih mudah dalam menjangkau produk. Adapun
luas bangunan yang digunakan untuk ruang produksi adalah 3 meter x 4 meter.
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e. Persediaan

Strategi perusahaan dalam memenuhi persediaan produk dilakukan dengan cara
melakukan restock setiap hari sebanyak 25 botol. Untuk varian original sebanyak 10
botol, varian coklat sebanyak 10 botol, dan varian stroberi sebanyak 5 botol.
f. Transportasi

Proses pemindahan produk menggunakan transportasi mobil jenis Mitsubishi Colt
L300, dari lokasi usaha ke daerah Kota Kualasimpang dan Kecamatan Perlak. Waktu
yang dibutuhkan untuk mengirimkan produk adalah 1 jam. Pengiriman produk
dilakukan apabila konsumen melakukan pembelian lebih dari 40 botol dalam sekali
pemesanan dengan menggunakan styrofoam box sebagai wadah dalam menjaga kualitas
produk selama masa pengiriman. Dalam hal ini, perusahaan menggratiskan biaya
pengiriman.
g. Logistik

Logistik berfungsi untuk mengelola dan menghubungkan aliran barang dalam suatu
perusahaan dimulai dari sebelum proses operasi produksi hingga produk jadi
dikirimkan ke konsumen (Garside et al., 2017). Pada awal membuka usaha pihak Tuahta
Farm membeli 4 ekor kambing peranakan etawa betina dan 2 ekor kambing peranakan
etawa jantan yang diperoleh dari Kota Medan. Untuk memperoleh bahan baku,
perusahaan mendapatkan bahan baku melalui ternak pribadi untuk selanjutnya
dilakukan pemerahan pada pagi hari pukul 08.00 WIB.
Perusahaan melakukan kontrol setiap hari guna memastikan persediaan. Jika stok
menipis perusahaan melakukan pemerahan sebanyak 2 kali/hari yaitu pukul 08.00 WIB
dan pukul 15.30 WIB. Adapun sistem distribusi logistik Tuahta Farm melalui darat
dengan cara membeli langsung ke perusahaan.

Kesimpulan
Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian ini menghasilkan kesimpulan, bauran pemasaran
Tuahta Farm belum maksimal seperti: 1) Pada bauran produk, pada desain masih sama
dengan desain produk pada umumnya. 2) Pada bauran harga, yaitu daftar harga dan
periode pembayaran. 3) Pada bauran promosi, yaitu periklanan, penjualan pribadi
(personal selling), dan promosi penjualan. 4) Pada bauran distribusi, menunjukkan
produk Tuahta Farm sudah baik dibanding bauran produk, bauran harga, dan bauran
promosi.
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