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ABSTRAK 

Andini Anwar (M011 19 1279), Analisis Profitabilitas dan Bauran 

Pemasaran Madu Trigona (Trigona sp) Pada Kelompok Usaha Perhutanan 

Sosial (KUPS) di Desa Bonelemo Barat Kecamatan Bajo Barat Kabupaten 

Luwu di bawah bimbingan Makkarennu dan Adrayanti Sabar.  

Lebah Madu Trigona merupakan salah satu hasil hutan bukan kayu (HHBK) yang 

memiliki nilai ekonomi tinggi dan menjadi sumber penghasilan bagi masyarakat 

sekitar hutan di Desa Bonelemo Barat. Tujuan dari penelitian ini adalah untuk 

mengetahui pendapatan usaha madu trigona (Trigona sp), tingkat profitabilitas 

usaha  madu  trigona (Trigona sp), serta penerapan bauran pemasaran usaha  

madu  trigona (Trigona sp) pada Kelompok Usaha Perhutanan Sosial (KUPS) 

Apikultur Awo di Desa Bonelemo Barat, Kecamatan Bajo Barat, Kabupaten 

Luwu. Penelitian dilakukan di Desa Bonelemo Barat, Kecamatan Bajo Barat, 

Kabupaten Luwu pada bulan Agustus 2023. Metode yang digunakan dalam 

penelitian ini yaitu dengan metode sensus. Data yang dikumpulkan berupa data 

primer yang diperoleh melalui wawancara kepada masyarakat dan data sekunder 

diperoleh melalui literatur-literatur yang berkaitan dengan kondisi sosial ekonomi 

masyarakat. Analisis data yang digunakan dalam penelitian ini yaitu deskripsi 

kualitatif dan kuantitatif dengan menggunakan analisis pendapatan, analisis 

profitabilitas R/C Ratio, dan mendeskripsikan 7 bauran pemasaran yang 

diterapkan pada usaha madu trigona (Trigona sp). Hasil penelitian menunjukkan 

bahwa pendapatan yang diperoleh oleh KUPS Apikultur Awo dalam mengelola 

lebah madu trigona (Trigona sp) sebesar Rp. 30.774.000 /tahun. Sedangkan untuk 

nilai profitabilitas yang didapatkan melalui analisis rasio R/C adalah 2,9 dimana 

dapat dikatakan bahwa usaha “MATOA” di Desa Bonelemo Barat 

menguntungkan dan layak untuk diusahakan. Penerapan bauran pemasaran 

(marketing mix) 7P pada usaha madu trigona yang dilakukan oleh KUPS 

Apikultur Awo belum sepenuhnya efisien, hal ini dikarenakan elemen bauran 

pemasaran place (tempat/distribusi) yang masih terbatas.  

Kata Kunci : Madu Trigona, Pendapatan, Profitabilitas, Bauran Pemasaran, 

KUPS 
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I. PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang 

Produk selain kayu yang berasal dari hutan dan tanaman di sekitarnya 

disebut sebagai Hasil Hutan Bukan Kayu (HHBK). Masyarakat secara luas 

memanfaatkan HHBK karena dapat dilakukan dengan modal yang cukup 

terjangkau dan pengelolaannya yang dapat meningkatkan kesejahteraan 

masyarakat. Salah satu HHBK yang bernilai ekonomi tinggi dan menjadi sumber 

penghasilan bagi penduduk desa adalah madu trigona, yang merupakan madu 

murni asli yang dihasilkan oleh lebah propolis trigona. Masyarakat terlibat dalam 

upaya budidaya madu trigona sebagai bagian dari usaha untuk mengembangkan 

dan menjual produk madu ini (Tang dkk, 2019).   

Desa Bonelemo Barat memiliki kawasan hutan yang termasuk dalam 

program Perhutanan Sosial melalui skema Hutan Desa (HD). Berdasarkan fungsi 

kawasan yang merupakan kawasan hutan lindung, maka arah pengembangan 

usaha hasil hutan di Desa Bonelemo Barat difokuskan pada rencana produksi dan 

penyediaan hasil hutan bukan kayu. Kawasan hutan ini terletak di daerah dataran 

tinggi dan memiliki luas wilayah hutan yang mencapai 950 hektar. Desa 

Bonelemo Barat mempunyai potensi hasil hutan bukan kayu yang menjanjikan, 

terutama dalam pengembangan madu trigona. Oleh sebab itu, Lembaga Pengelola 

Hutan Desa (LPHD) Bonelemo Barat membentuk 6 kelompok usaha dalam 

rangka pengembangan usaha perhutanan sosial di Desa Bonelemo Barat. Salah 

satu kelompok usaha yang terbentuk adalah Kelompok Usaha Perhutanan Sosial 

(KUPS) Apikultur Awo yang membudidayakan tanaman buah – buahan, kopi, 

madu trigona, madu apis cenrana dan madu apis dorsata (LPHD Bonelemo Barat, 

2021).  

 Walaupun madu trigona merupakan salah satu hasil hutan bukan kayu 

(HHBK) yang mampu mendatangkan keuntungan besar, kondisi di lapangan 

menunjukkan bahwa pakan lebah madu trigona belum sepenuhnya terpenuhi. 

Selain itu, pengelolaan lebah madu trigona di Desa Bonelemo Barat rentan terjadi 

ketidakstabilan populasi lebah. Hal ini tentunya dapat mempengaruhi proses 

produksi madu secara keseluruhan (Mariani, 2022).  
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Sedangkan untuk bauran pemasaran, permasalahan yang biasanya terjadin 

pada pengelolaan usaha madu trigona di Desa Bonelemo Barat adalah kurangnya 

pengetahuan produsen madu terkait serapan teknologi pengolahan dan pemasaran 

produk, dapat dilihat dari distribusi produk yang masih terbatas, kurangnya 

promosi baik di media cetak maupun media online, serta label produk yang 

kurang efektif. Hal ini dapat menyebabkan pemasaran produk madu pada 

Kelompok Usaha Perhutanan Sosial (KUPS) Bonelemo Barat menjadi belum 

optimal. Tingkat persaingan yang semakin meningkat mendorong perlunya 

penggunaan strategi pemasaran yang mampu menjaga pertumbuhan bisnis dan 

meningkatkan loyalitas konsumen. Salah satu startegi yang bisa digunakan adalah 

bauran pemasaran atau marketing mix  (Salsabila dan Widaningsih, 2022).  

Dalam dunia bisnis, seringkali terjadi stagnasi atau bahkan kegagalan 

dalam perkembangan suatu usaha. Salah satu faktor utamanya adalah kurangnya 

tingkat keuntungan atau bahkan kerugian yang dialami oleh usaha tersebut. Ini 

bisa disebabkan oleh minimnya analisis keuntungan dan kerugian yang dilakukan 

oleh pelaku usaha terhadap operasional mereka. Madu Trigona yang 

dibudidayakan oleh peternak tentunya diharapkan memiliki tingkat keuntungan 

yang maksimal, karena dapat memberikan pendapatan kepada peternak lebah. 

Pendapatan yang diperoleh diharapkan dapat menjamin petani untuk 

melangsungkan kegiatan usahataninya. Berdasarkan penjelasan di atas, maka 

perlu dilakukan penelitian mengenai profitabilitas dan bauran pemasaran madu 

trigona pada Kelompok Usaha Perhutanan Sosial (KUPS) di Desa Bonelemo 

Barat.  

1.2 Tujuan dan Kegunaan Penelitian 

Tujuan yang ingin dicapai dari penelitian ini yaitu : 

1. Mengetahui pendapatan usaha madu trigona (Trigona sp) pada Kelompok 

Usaha Perhutanan Sosial (KUPS) Apikultur Awo di Desa Bonelemo 

Barat, Kecamatan Bajo Barat, Kabupaten Luwu.  

2. Menganalisis tingkat profitabilitas usaha madu trigona (Trigona sp) pada 

Kelompok Usaha Perhutanan Sosial (KUPS) Apikultur Awo di Desa 

Bonelemo Barat, Kecamatan Bajo Barat, Kabupaten Luwu.  
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3. Mendeskripsikan penerapan bauran pemasaran usaha madu trigona 

(Trigona sp) pada Kelompok Usaha Perhutanan Sosial (KUPS) Apikultur 

Awo di Desa Bonelemo Barat, Kecamatan Bajo Barat, Kabupaten Luwu. 

Kegunaan dari penelitian ini yaitu diharapkan dapat memberikan 

informasi kepada kelompok usaha Madu Trigona sp dalam peningkatan produksi 

serta pengambilan keputusan dalam hal pemasaran produknya. 
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II. TINJAUAN PUSTAKA 

2.1 Hasil Hutan Bukan Kayu (HHBK) 

 Salah  satu sumber daya hutan yang memiliki keunggulan relatif dan 

berdampak langsung terhadap masyarakat sekitar hutan adalah hasil hutan bukan 

kayu (HHBK). Oleh karena itu, penting untuk menjadikan pemanfaatan hasil 

hutan bukan kayu sebagai bagian dari sumber daya hutan. Selain dapat 

melindungi hutan secara keseluruhan, pemanfaatan hasil hutan bukan kayu juga 

menekankan penggunaan yang berkelanjutan tanpa harus menebang pohon atau 

merusak hasil hutan lainnya. Hal ini dapat menjadi kegiatan utama dalam 

pengelolaan hutan oleh masyarakat, terutama dalam program perhutanan sosial 

melalui skema Hutan Desa, dengan tujuan memperoleh manfaat yang 

berkelanjutan dari hutan tersebut. Hasil hutan bukan kayu (HHBK) merupakan 

kekayaan sumberdaya alam non kayu yang diambil dari hutan, lahan perkayuan 

untuk memenuhi kebutuhan masyarakat. Salah satu contoh hasil bukan kayu yang 

cukup potensial adalah lebah yang merupakan serangga berguna dalam 

menghasilkan produk berupa madu (Silalahi, 2019). 

 Hasil Hutan Bukan Kayu (HHBK) sangat penting untuk kegiatan yang 

bertujuan untuk pertumbuhan ekonomi, kelestarian, dan konservasi. Dikarenakan 

hasil hutan bukan kayu biasanya dapat diambil dengan minimal kerusakan pada 

hutan, maka konservasi tentu menjadi komponen yang penting. Sementara itu, 

dalam upaya pelestarian, hasil hutan bukan kayu biasanya dapat dipanen secara 

berkelanjutan tanpa menyebabkan kerusakan pada hutan. Dalam beberapa situasi, 

pendapatan dari HHBK dapat melampaui pendapatan dari hasil hutan lainnya 

(Rante, 2022).   

2.2 Madu Lebah Trigona (Trigona sp.) 

 Indonesia memiliki tingkat keanekaragaman hayati flora dan fauna yang 

tinggi. Keragaman jenis serangga yang tersebar di Indonesia merupakan bagian 

dari keanekaragaman tersebut. Trigona sp. merupakan jenis lebah tanpa sengat 

(stingless bees) yang belum banyak dibudidayakan karena produksi madunya 

yang lebih rendah dari lebah genus Apis. Namun, Trigona sp dikenal sebagai 

produsen propolis yang berkualitas tinggi (Nurrachmania dan Sihombing, 2021).  
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 Propolis yang merupakan obat alami dari lebah Trigona memiliki manfaat 

besar untuk kesehatan dan ketahanan tubuh. Sebanyak sekitar 150 jenis Trigona 

yang telah tercatat di seluruh dunia, di mana sekitar 37 di antaranya tersebar di 

seluruh pulau di Indonesia. Sebagai contoh, ada sekitar 9 spesies Trigona di Jawa, 

18 spesies di Sumatera, 31 spesies di Kalimantan dan terdapat 2 spesies di 

Sulawesi. Namun, jumlah ini masih bisa lebih banyak karena setiap daerah 

memiliki keanekaragaman spesies yang berbeda. Spesies yang paling banyak 

tersebar adalah T. laeviceps, diikuti oleh T. apicalis, T. fusco-balteata, T-valdezi, 

T. collina, dan T. terminate (Nurrachmania dan Sihombing, 2021). 

Lebah Trigona sp adalah jenis lebah yang memiliki potensi untuk 

dikembangkan. Meskipun jumlah madu yang dihasilkannya lebih sedikit dari 

lebah Apis sp, namun produksi propolisnya cukup besar. Selain dikenal karena 

tidak memiliki penyengat, lebah Trigona juga lebih bersahabat dengan manusia 

dan dapat dengan mudah beradaptasi dengan lingkungan baru. Trigona merupakan 

serangga sosial yang hidup dalam kelompok koloni dengan jumlah lebah dalam 

koloni bervariasi, mulai dari 300 hingga 80.000 ekor (Balai Penelitian dan 

Pengembangan Teknologi HHBK, 2018). 

 Koloni lebah madu, baik yang berada di wilayah beriklim dingin maupun 

tropis,  membutuhkan sekitar 50 kg polen setiap tahunnya. Setengah dari jumlah 

polen tersebut digunakan untuk merawat larva yang baru menetas. Lebah pekerja 

mengonsumsi sekitar 3,4 hingga 4,3 mg polen setiap hari. Polen berperan penting 

dalam berbagai aspek perkembangan lebah, seperti aktivitas kelenjar 

hypopharyng, pembentukan lemak tubuh, perkembangan kelenjar malam, ovari, 

serta memperpanjang umur hidup lebah yang baru lahir (Pratama, 2022).  

2.3 Hutan Desa  

 Berdasarkan UU No. 41/99 tentang kehutanan, terutama pada Pasal 5 ayat 

1, Hutan Desa adalah Hutan Negara yang dikelola oleh masyarakat dan 

dimanfaatkan untuk kesejahteraan masyarakat setempat. Hutan Desa kemudian 

dijelaskan sebagai Hutan Negara yang dikelola oleh desa dan dimanfaatkan untuk 

kesejahteraan desa dan belum dibebani izin atau hak berdasarkan Permenhut 

P.49/2008, yang membahas persyaratan operasionalnya. Lebih lanjut, menurut 

sistem pemerintahan Negara Kesatuan Republik Indonesia, desa didefinisikan 
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sebagai kesatuan masyarakat hukum yang memiliki batas-batas wilayah yang 

berwenang untuk mengatur dan mengurus kepentingan masyarakat setempat 

berdasarkan asal-usul dan adat istiadat yang dihormati dan diakui keberadaannya. 

Desa-desa yang berbatasan langsung dengan kawasan hutan dan memiliki izin 

untuk pengelolaan dalam periode tertentu dianggap sebagai bagian dari Hutan 

Desa.  

Nuraena (2020) menyatakan bahwa hutan desa adalah area hutan yang 

terdiri dari sebagai kawasan hutan negara, hutan rakyat, dan tanah negara yang 

terletak di dalam wilayah administrasi desa. Wilayah ini dikelola oleh berbagai 

lembaga ekonomi di desa, seperti rumah tangga petani, kelompok usaha, badan 

usaha swasta, atau badan usaha desa yang didirikan khusus untuk tujuan tersebut. 

Tanggung jawab pengelolaan hutan dan penyediaan layanan publik terkaitnya 

diserahkan kepada lembaga desa. Definisi ini melibatkan aspek-aspek 

kelembagaan dan faktor-faktor pengelolaan yang disesuaikan dengan kondisi 

lokal di setiap desa. 

Hutan desa merujuk pada hutan negara yang belum memiliki  izin atau hak 

kepemilikan, tetapi dikelola oleh desa dengan tujuan untuk meningkatkan 

kesejahteraan masyarakat setempat. Hal ini menunjukkan bahwa masyarakat desa, 

yang bertindak melalui lembaga desa, memiliki peran yang penting dalam 

bagaimana hutan negara digunakan dan dikelola. Bidang pengelolaan mencakup 

lebih dari sekedar memanfaatkan sumber daya hutan yang ada, tetapi juga 

menjaga kemampuan hutan untuk menopang kehidupan manusia (Tomasina, 

2022). 

Kawasan hutan berfungsi sebagai lahan pemukiman dan sumber 

pendapatan bagi masyarakat, yang membudidayakan tanaman pertanian dan 

perkebunan, beternak, dan mengumpulkan berbagai hasil hutan lainnya. Pada 

wilayah pemukiman dan pada lahan budidaya sejak jaman dahulu masyarakat 

menempatkan areal–areal tersebut disesuaikan dengan kondisi topografi dan 

vegetasi hutan sesuai dengan nilai-nilai lokal yang masyarakat lakukan. Pada 

dasarnya masyarakat mengetahui bahwa sebahagian lahan–lahan tersebut masuk 

dalam kawasan Hutan Negara, sehingga mereka sangat berhati-hati untuk 

mengelolanya (LPHD Bonelemo Barat, 2021). 
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Areal pengelolaan Lembaga Pengelola Hutan Desa di Desa Bonelemo barat 

yang merupakan Kawasan Hutan Lindung memiliki Hak Pengelolaan Hutan Desa 

(HPHD) yang mencakup ± 950 ha dan telah diatur dengan baik sesuai dengan 

Surat Keputusan Gubernur Sulawesi Selatan Nomor : SK.1050/IV/2015. 

Pengelolaan Hutan Desa di desa ini telah terkoordinasi dengan baik untuk 

mengelola kawasan hutan (LPHD Bonelemo Barat, 2021). 

Hutan Desa sebagai program dari Perhutanan Sosial dapat dikatakan 

bermanfaat apabila dapat memberikan manfaat ekonomi kepada masyarakat 

lokal, seperti penghasilan dari penjualan hasil hutan kayu maupun hasil hutan 

bukan kayu, dapat melindungi dan mengelola hutan secara berkelanjutan untuk 

kepentingan jangka panjang, serta memfasilitasi partisipasi masyarakat dalam 

pengambilan keputusan terkait pengelolaan hutan.  

2.4 Profitabilitas 

 Menurut Juventia (2020), Profitabilitas didefinisikan sebagai kemampuan 

suatu industri untuk menghasilkan laba berdasarkan penjualan, total aktiva 

produktif, dan modal sendiri. Analisis profitabilitas digunakan untuk 

mengidentifikasi faktor yang menyebabkan keuntungan atau kerugian yang 

dihasilkan oleh suatu perusahaan dalam periode akuntansi tertentu. Jika 

pendapatan atau nilai penjualan produk melebihi biaya yang dikeluarkan untuk 

menghasilkannya, usaha dikatakan mendapatkan profitabilitas, dan jika 

sebaliknya, usaha dikatakan rugi. 

 Profitabilitas, yang juga dikenal sebagai rentabilitas bertujuan untuk 

menilai sejauh mana perusahaan mampu menghasilkan laba selama periode 

tertentu. Selain itu, rasio ini digunakan untuk mengukur sejauh mana efektifitas 

manajemen dalam menjalankan operasi perusahaan. Dengan demikian, dapat 

disimpulkan bahwa profitabilitas adalah rasio yang mengukur kemampuan 

perusahaan dalam menghasilkan laba. Sehingga semakin tinggi tingkat 

profitabilitas, maka semakin baik kinerja perusahaan tersebut (Fadillah dan 

Elviani, 2021).  

 Menurut Muhammad dkk (2022), profitabilitas digunakan untuk mengukur 

sejauh mana perusahaan mampu menghasilkan keuntungan dan menjaga 

kelangsungan usahanya dengan menghasilkan laba. Salah satu formula 



8 
 

perhitungan profitabilitas adalah Revenue of Cast Ratio (R/C). Analisis rasio R/C 

adalah suatu analisis yang digunakan untuk mengetahui keuntungan yang relatif 

pada usahatani. Secara sistematis, R/C Ratio dapat dirumuskan sebagai berikut :  

𝑅/𝐶 =
(𝑃𝑦. 𝑌)

(𝐹𝐶 + 𝑉𝐶)
  

 

Dimana :  

Py = Harga Output 

Y = Jumlah Output 

FC = Biaya Tetap (fixed cost) 

VC = Biaya Variabel (variable cost) 

2.5 Bauran Pemasaran  

Bauran pemasaran, yang juga dikenal sebagai "Marketing mix", merujuk 

pada gabungan elemen-elemen pemasaran yang dapat dikelola oleh manajer guna 

menerapkan strategi pemasaran yang bertujuan mencapai sasaran perusahaan di 

pasar tertentu. Elemen-elemen ini perlu disusun dan digabungkan secara optimal 

agar kegiatan pemasaran dapat dilakukan dengan efektif. Hal ini memungkinkan 

perusahaan tidak hanya memperoleh kombinasi terbaik, tetapi juga dapat 

mengkoordinasikan berbagai aspek dalam bauran pemasaran tersebut untuk 

menjalankan program pemasaran (Maulana, 2021).  

Suatu perusahaan menggunakan bauran pemasaran, yang merupakan 

kumpulan instrumen pemasaran, untuk mencapai tujuan pemasaran mereka di 

pasar yang dituju. Jumlah variabel pemasaran dalam bauran pemasaran tidak 

terbatas. Sehingga bauran pemasaran dapat meluas dan berubah sebagai respons 

terhadap tuntutan bisnis. Komponen-komponen bauran pemasaran (harga, produk, 

tempat, promosi, orang, proses dan tampilan fisik) saling mempengaruhi satu 

sama lain, dan komponen yang tidak diatur dengan baik akan berdampak pada 

strategi pemasaran secara keseluruhan (Gultom dan Jufrizen, 2018). 

Marketing mix adalah kombinasi strategi yang digunakan oleh perusahaan-

perusahaan dalam bidang pemasaran. Hampir semua perusahaan menggunakan 

strategi ini untuk mencapai tujuan pemasarannya. Komponen-komponen dalam 

bauran pemasaran harus dilakukan secara terintegrasi. Ini berarti bahwa 
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pelaksanaan dan penerapan setiap komponen harus memperhatikan hubungannya 

dengan komponen lainnya. Karena hubungan yang erat antara komponen-

komponen tersebut sangat penting untuk mencapai tujuan perusahaan. Bauran 

pemasaran merupakan kumpulan alat taktik pemasaran yang dikendalikan dan 

digabungkan untuk mendapatkan tanggapan dari pasar yang dituju (Maulana, 

2021). 

Untuk dapat memenangkan persaingan dalam pasar yang kompetitif, 

Kelompok Usaha Perhutanan Sosial (KUPS) Bonelemo Barat harus mempunyai 

keunggulan, baik itu dalam hal kualitas maupun kuantitas produk. Melalui 

elemen-elemen bauran pemasaran seperti product (produk), price (harga), place 

(tempat), promotion (promosi), people (orang), process (proses) dan physical 

evidence (tampilan fisik), peternak lebah madu dapat menyesuaikan penawaran 

mereka untuk memenuhi preferensi dan tuntutan pasar yang berbeda (Hidayah 

dkk, 2021).  

Berikut penjelasan dari 7-P dalam bauran pemasaran : 

1. Product /Produk 

Produk merupakan kombinasi dari barang dan layanan yang disediakan 

oleh sebuah perusahaan kepada pasar sasarannya. Komponen yang tercakup 

dalam perpaduan produk ini termasuk variasi produk, mutu atau kualitas, desain, 

fitur, merek, dan kemasan. Secara konseptual, produk mencakup segala sesuatu 

yang diproduksi oleh produsen untuk ditawarkan, dibeli, dikonsumsi, dan diminati 

oleh konsumen, dengan tujuan menciptakan pertukaran, memenuhi kebutuhan, 

dan memenuhi keinginan konsumen. Dalam arti luas, produk mencakup segala 

sesuatu yang dapat dipasarkan, termasuk benda fisik, jasa manusia, tempat, 

organisasi, dan gagasan. Dalam arti luas, produk mencakup semua hal yang dapat 

dipasarkan, termasuk barang fisik, layanan, lokasi, organisasi, dan ide (Siregar 

dkk, 2019).  

Kualitas produk melibatkan sejumlah faktor seperti aspek pemasaran, 

perencanaan, produksi, dan pemeliharaan yang, secara keseluruhan, memastikan 

kesesuaian produk dengan harapan konsumen. Dalam konteks ini, kualitas 

mencakup kemampuan produk untuk memenuhi fungsi-fungsinya, dan indikator-
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indikator kualitasnya mencakup kinerja, kecocokan dengan spesifikasi, dan 

ketahanan (Anggraini, 2021) 

2. Price /Harga 

Menyesuaikan harga merupakan proses yang paling mudah dalam bauran 

pemasaran jika dibandingkan dengan ciri-ciri produk, saluran distribusi, bahkan 

promosi yang memerlukan waktu lebih lama. Harga secara sederhana merujuk 

pada jumlah uang yang diperlukan untuk memperoleh produk atau layanan, tetapi 

secara lebih luas, harga mencerminkan nilai yang ditukar konsumen untuk 

memiliki atau menggunakan produk atau layanan tersebut (Handoko, 2019).  

Salah satu keputusan penting yang dibuat oleh manajemen adalah 

penentuan harga. Harga yang ditetapkan harus menghasilkan keuntungan bagi 

perusahaan atau kelompok usaha dan juga terjangkau bagi konsumen. Harga 

adalah satu-satunya elemen dalam strategi pemasaran yang menghasilkan 

pendapatan bagi perusahaan. Selain itu, harga juga merupakan komponen dalam 

strategi pemasaran yang dapat dengan mudah diubah sesuai kebutuhan (Masud 

dkk, 2022).  

3. Place /Tempat atau Distribusi 

Saluran distribusi melibatkan berbagai organisasi dan individu yang 

terhubung satu sama lain dalam menyediakan produk atau layanan yang siap 

digunakan atau dikonsumsi. Ini melibatkan sekelompok entitas dan individu yang 

menerima atau membantu dalam transfer kepemilikan produk atau layanan 

tertentu saat produk atau layanan tersebut berpindah dari produsen ke konsumen 

(Rahmani, 2022) 

Dengan mengacu pada pengertian dan pemahaman tersebut, maka 

distribusi merupakan kegiatan yang menyangkut penyerahan produk ke tangan 

konsumen. Dealer dapat berperan sebagai sarana bagi perusahaan untuk 

mendapatkan umpan balik dari konsumen. Sebagai contoh, dengan melihat 

seberapa cepat dan akurat distributor mengumpulkan pendapat atau komentar 

konsumen tentang produk, perusahaan dapat segera mengetahui preferensi 

konsumen dan segera mengembangkan produk sesuai dengan keinginan mereka 

(Rahmani, 2022).  
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4. Promotion /Promosi 

Promosi merupakan bagian krusial dalam strategi pemasaran suatu 

perusahaan ketika memasarkan produk atau layanannya. Hal ini bertujuan untuk 

memperkenalkan produk atau layanan kepada konsumen, mendorong mereka 

untuk mempertimbangkan dan membeli. Promosi adalah cara bagi pemasar untuk 

menginformasikan konsumen mengenai produk atau layanan yang ditawarkan 

oleh perusahaan. Peranan penting promosi dalam operasional perusahaan dapat 

dilihat dari kemampuannya dalam memberikan pengetahuan kepada konsumen 

tentang produk atau layanan yang ditawarkan. (Putra, 2018).  

5. People /Orang 

 People atau orang adalah salah satu komponen utama dalam konsep 

bauran pemasaran dan dapat dianggap sebagai sumber daya manusia. Kualitas 

sumber daya manusia yang baik akan berdampak positif bagi perusahaan karena 

memiliki potensi untuk mencapai kinerja yang baik. "People" dalam konteks ini 

merujuk pada individu yang memberikan pelayanan kepada pelanggan atau yang 

merencanakan pelayanan tersebut. Karena sebagian besar layanan melibatkan 

interaksi manusia, penting bagi perusahaan untuk melakukan seleksi, pelatihan, 

dan motivasi terhadap individu-individu ini agar mereka dapat memberikan 

kepuasan kepada pelanggan (Supriyanto, 2018).  

6. Process /Proses 

 Elemen yang berkaitan dengan penanganan pelaku bisnis dalam melayani 

konsumen dalam bauran pemasaran dapat disebut proses. Tahapan ini dimulai dari 

permintaan atau pemesanan hingga produk sampai ke konsumen. Proses produksi 

atau operasi sangat signifikan bagi konsumen layanan yang berinteraksi langsung, 

dan mereka sering juga berperan sebagai co-producer dalam penyediaan jasa 

tersebut (Putra, 2018).  

Semua aktivitas pemasaran melibatkan serangkaian langkah, tugas, jadwal, 

mekanisme, kegiatan, dan rutinitas untuk menyediakan produk atau layanan 

kepada pelanggan. Mengenali manajemen proses sebagai entitas terpisah adalah 

kunci untuk meningkatkan pelayanan (Yuliantini, 2021).  
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7. Physical Evidence /Tampilan Fisik  

 Tampilan fisik ini berhubungan dengan penampilan atau representasi yang 

dimiliki oleh perusahaan atau individu yang berbisnis. Ini meliputi desain lokasi 

usaha, pengemasan produk, dan kesan yang diberikan oleh perusahaan. Sifat tak 

berwujud pada layanan menyebabkan calon konsumen sulit menilai layanan 

sebelum mereka menggunakannya. Oleh karena itu, bagian krusial dari strategi 

pemasaran adalah mengurangi ketidakpastian ini dengan menyediakan bukti fisik 

dan  karakteristik dari jasa yang ditawarkan (Putra, 2018).  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 


