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ABSTRAK 

Pengembangan sektor pertanian sangat penting bagi suatu negara. Selain 

untuk memenuhi kebutuhan pangan bagi dalam negeri, sektor pertanian mulai dari 

hortikultura, perkebunan, peternakan dan perikanan juga menjadi nilai impor yang 

cukup menjanjikan apabila kualitasnya dikelola dengan baik. Indonesia dengan 

kekayaan alamnya, yang bisa menumubuhkan berbagai jenis varietas tumbuhan 

menjadi salah satu negara penghasil bahan pangan di dunia. Pemasok buah-

buahan dunia jua berasal dari Indonesia. Salah satu daerah di Indonesia yang 

menjadi penghasil atau sentra buah adalah Desa Selorejo di Dau, Malang. Dimana 

desa tersebut menjadi salah satu desa wisata sekaligus penghasil buah Jeruk 

keprok. Pengembangan sektor perkebunanpenting bagi suatu daerah, selain untk 

mengupayakan kesejahteraan petani, pengembangan sektor perkebunan buah 

berguna untuk mengubah pola hidup masyarakat dalam konsumsi buah dan sayur 

untuk pola hidup sehat masyarakat. Strategi pemasaran menjadi salah satu upaya 

untuk meningkatkan penjualaan jeruk keprok. Untuk menghindari kerugian akibat 

komoditas yang tidak terjual, maka strategi pemasaran yang tepat perlu di 

kembangkan. Salah satu strategi penjualan yang dapat digunakan adalah strtegi 

mix 7P yang menyasar 7 aspek penting dalam upaya pemasaran.  

Kata Kunci : Strategi, Buah, Pemasaran  

ABSTRACT 

 The development of the agricultural sector is very important for a 

country. In addition to meeting domestic food needs, the agricultural sector, from 

horticulture, plantations, livestock and fisheries, is also a promising import value 

if the quality is well managed. Indonesia with its natural wealth, which can grow 

various types of plant varieties, is one of the world's food-producing countries. 

Global fruit suppliers also come from Indonesia. One of the regions in Indonesia 

that produces fruit centers is Selorejo Village in Dau, Malang. Where the village 

is one of the tourist villages as well as producing tangerines. The development of 

the plantation sector is important for an area, in addition to striving for the welfare 

of farmers, the development of the fruit plantation sector is useful for changing 

people's lifestyles in the consumption of fruits and vegetables for people's healthy 

lifestyles. Marketing strategy is one of the efforts to increase sales of tangerines. 

To avoid losses due to unsold commodities, an appropriate marketing strategy 
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needs to be developed. One sales strategy that can be used is the 7P mix strategy 

which targets 7 important aspects in marketing efforts. 

Keywords: Strategy, Fruit, Marketing 

 



BAB I PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang 

Pembangunan pertanian di Indonesia memegang peranan penting bagi 

kehidupan masyarakat terutama untuk usaha pertanian yang meliputi pangan dan 

holtikultura, perkebunan, peternakan serta perikanan. Pembangunan pertanian 

bertujuan untuk memperbaiki mutu hidup dan kesejahteraan manusia terutama 

para petani, baik secara perorangan, atau dalam masyarakat pada umumnya 

(Mardikanto, 2017). 

Berdasarkan data BPS Nasional, peran sektor pertanian terhadap Produk 

Domestik Bruto pada tahun 2017 yaitu sebesar 9,9% dengan kontribusi 

holtikultura terhadap PDB nya sebesar 1,4%. Peluang Holtikultura di Indonesia 

sangat berpotensi karena dilindungi oleh hukum/regulasi,  ketersediaan lahan 

pertanian, tingkat fasilitas dan infrastruktur, teknologi yang memadai, 

keanekaragaman hayati, iklim yang mendukung, dan adanya ketersediaan pasar 

dalam peningkatan pendapatan.  

Holtikultura terbagi dalam empat komoditas kelompok besar, diantaranya 

sayuran, biofarmaka, buah-buahan, dan florikultura (tanaman hias). Jenis buah-

buahan memiliki prospek yang tinggi untuk dikembangkan, terutama di Indonesia 

karena selain meningkatkan pendapatan, buah juga mengandung banyak vitamin, 

karbohidrat, air, dan mineral alami yang sangat dibutuhkan oleh tubuh untuk 

memperkuat sistem imunitasnya. Contohnya seperti Buah Jeruk yang kaya akan 

vitamin C nya. 

Menurut data BPS Nasional tahun 2018, produksi buah jeruk memiliki 

kontribusi penjualan terbesar di 3 provinsi yaitu, Jawa Timur dengan peringkat 

pertama memproduksi jeruk sebanyak 918.680 ton, sedangkan di urutan kedua 
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adalah provinsi Sumatera Utara yang memproduksi jeruk sebanyak 409.683 ton, 

sedangkan peringkat ketiga diraih oleh provinsi Bali yang memproduksi jeruk 

sebanyak 224.672 ton. Tingginya hasil produksi jeruk keprok dari 3 provinsi 

tersebut dikarenakan dukungan kondisi tanah yang subur, iklim, cuaca, dan berada 

pada dataran tinggi yang sesuai dengan pertumbuhan tanaman jeruk keprok.  

Jeruk Keprok termasuk salah satu komoditas buah-buahan yang banyak 

dibudidayakan di Jawa Timur. Menurut data BPS Nasional tahun 2018 luas panen 

jeruk keprok mencapai 3.701.112 m
2
 dengan banyaknya jumlh produksi jeruk 

keprok sebesar 918.680 ton per tahun (data BPS Nasional tahun 2018). 

Pemacuan jeruk nasional dapat memacu keberadaan jeruk impor di Indonesia,  

karena memiliki urgensi yang penting bagi para petani untuk meningkatkan 

kesejahteraannya. Pengembangan sektor komoditas jeruk keprok di Bedengan, 

Dau, Selorejo ini menjadi sentra terbesar dalam memproduksi jeruk keprok di 

Malang. Para petani jeruk keprok mengalami pasang surut dalam penjualan, ini 

menunjukkan jeruk keprok banyak diminati konsumen namun demand masih 

cenderung fluktuatif. Banyak faktor yang menyebabkan penjualan tidak stabil, 

diantaranya karena harga, kualitas produk, serta faktor-faktor yang lain.  

Pemahaman terhadap faktor-faktor yang mempengaruhi tingkat penjualan, 

sekiranya bisa menjadi acuan dalam menentukan stategi pemasaran. Agar tingkat 

penjualan mengalami ke stabilan dalam permintaan, perusahaan memerlukan  

rancangan dalam straregi pemasarannya yang baik, salah satunya dengan bauran 

pemasaran atau marketing mix 7p (Product, Place, Price, Promotions, People,  

Process, Physical Evidence) yang sangat familiar dalam perencanaan pemasaran.  
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Salah satu metode untuk mengetahui keterkaitan antara antar dua variable atau 

lebih dalam sebuah penelitian adalah menggunakan metode analisis regresi liniear 

berganda. Analisis linear berganda adalah sebuah alat statistik yang digunakan 

untuk meramalkan bagaimana keadaan variable dependent apabila ada 2 atau 

lebih variable independent sebagai predictor (sugiyono, 2002). Keunggulan dari 

metode analisis ini adalah mengetahui tingkat pengaruh. 

Berdasarkan latar belakang tersebut, penulis tertarik untuk mengambil 

marketing mix 7p (Product, Place, Price, Promotions, People, Process, Physical 

Evidence) untuk menentukan seberapa besar pengaruhnya terhadap bauran 

pemasaran jeruk keprok di Bedengan, Dau, Desa Selorejo sebagai pemenuhan 

tugas penelitian akhir skripsi. 

1.2 Rumusan Masalah 

Berdasarkan uraian permasalahan pada latar belakang, maka perumusan 

masalahnya sebagai berikut : 

1. Bagaimana bauran pemasaran jeruk keprok di Bedengan, Dau, Desa 

Selorejo? 

2. Seberapa besar bauran pemasaran terhadap tingkat penjualan jeruk keprok 

di Bedengan, Dau, Desa Selorejo? 

1.3 Tujuan Penelitian 

Tujuan penelitian ini adalah sebagai berikut : 

1. Mengetahui bauran pemasaran jeruk keprok di Bedengan, Dau, Desa 

Selorejo. 

2. Mengetahui pengaruh bauran pemasaran terhadap tingkat penjualan jeruk 

keprok di Bedengan, Dau, Desa Selorejo.  
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1.4 Batasan Penelitian 

Berdasarkan judul penelitian, penulis memberikan batasan penelitian sebagai 

berikut : 

1. Penelitian dilakukan di Bedengan, Dau, Desa Selorejo yang merupakan 

sentra produksi jeruk keprok terbesar di Malang, Jawa Timur. 

2. Jenis Komoditi yang diteliti adalah jeruk keprok, dimana komoditi ini 

menjadi sentra di Bedengan, Dau, Desa Selorejo. 

3. Penelitian dilaksanakan pada tahun 2020.  

1.5 Manfaat Penelitian.  

Manfaat penelitian mencangkup beberapa aspek, diantaranya : 

1. Bagi Para Petani jeruk keprok di Bedengan, Dau, Desa Selorejo sebagai 

bahan pertimbangan mengenai strategi pemasaran jeruk keprok agar 

semakin kompetitif. 

2. Bagi penulis  

a) Bagi pengembangan ilmu pengetahuan tentang stategi pemasaran 

dalam bauran pemasaran secara detail. 

b) Bagi pengembangan pengalaman dilapang penulis 

3. Bagi Ilmu Pengetahuan 

a) Sebagai bahan bacaan dan kajian rujukan bagi penelitian sejenis dan 

berkelanjutan 

b) Sebagai data dasar (masukan data) untuk penelitian lebih lanjut dalam 

cangkupan dan materi yang sama. 

c) Pengembangan IPTEK ( Ilmu Pengetahuan dan Teknologi). 

 



 



BAB VI KESIMPULAN DAN SARAN 

6.1.  Kesimpulan  

Uraian hasil analisis data dan pembahasan yang telah disajikan pada bab 

sebelumnya, dapat diperoleh gambaran umum berdasarkan tujuan penelitian,  

yaitu:  

1. Kondisi Marketing Mix 7P di Bedengan, Selorejo dalam hal produk sudah 

bervariasi dalam segi warna dan ukuran; dalam hal harga ada harga umum 

jeruk keprok sesuai ukuran, namun masih tetap berubah-ubah sesuai inflasi 

dan permintaan; dalam hal tempat/distribusi sebagian besar sudah 

memiliki outlet sendiri dan juga memiliki mitra(reseller); dalam hal 

promosi sebagian besar petani jeruk keprok yang memiliki outlet 

memasang banner sebagai identitas produknya; dalam hal proses sebagian 

besar petani menggunakan perbanyakan tanaman jeruk keprok secara 

vegetative dan menggunakan teknologi yang cukup efisien; dalam hal 

bukti fisik petani jeruk keprok di Selorejo memiliki wilayah dalam 

penanaman jeruk keprok yang sudah sesuai kaidah sehingga, 

mempengaruhi keunggulan produk serta petaninya juga menyediakan 

sample-sample bibit bagi pemetik jeruk. 

2. Pengaruh Marketing Mix terhadap penjualan jeruk keprok di Bedengan, 

Selorejo berpengaruh secara signifikan secara keseluruhan, dari hasil 

analisis regresi berganda variabel produk didapat hasil 0,000, variabe 

harga sebesar 0,013, variabel tempat/distribusi 0,042, variabel promosi 

0,008, variabel SDM didapatkan 0,000 dan variabel bukti fisik didapatkan 

0,000 .Yang artinya semua hasil sig regresi berganda < dari 0,05= 
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berpengaruh signifikan terhadap peningkatan penjualan jeruk keprok di 

Bedengan, Selorejo. 

6.2.  Saran 

Melihat dari hasil penelitian mengenai strategi Marketing Mix 7P dalam 

upaya meningkatkan penjualan produk jeruk keprok , maka dapat diberikan saran 

sebagai berikut: 

1. Dalam Variabel Produk (X1) karena hasilnya posistif maka variabel harus 

dinaikkan, untuk mempertahankan kualitas produk, dengan 

mengembangkan inovasi produk seperti pembuatan labeling dan 

packaging dari jeruk keprok untuk menambah nilai jual. 

2.  Dalam Variabel Harga (X2) karena hasilnya posistif maka variabel harus 

dinaikkan, perlu diadakannya kesepakatan dalam stabilitas harga, agar 

terjadi persaingan secara sehat dan harga produk tidak jatuh jika sewaktu- 

waktu terjadi inflasi. 

3. Dalam Variabel Tempat (X3) karena hasilnya posistif maka variabel harus 

dinaikkan, dengan penggunaan mitra mitra besar agar semakin 

meningkatkan penjualan dan Membangun cabang outlet penjualan yang 

bisa dijangkau konsumen, untuk memperluas pangsa pasar dan konsumen. 

4. Dalam variabel Promosi (X4) karena hasilnya posistif  maka variabel harus 

dinaikkan , dalam menggencarkan promosi berbentuk iklan, banner serta 

memanfaatkan media sosial internet sebagai lahan promosi dan pasar (E-

Commerce). 

5. Dalam variabel People (X5) karena hasilnya posistif, maka variabel harus 

dinaikkan dalam kualitas pelayanan terhadap konsumen 
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6. Dalam variabel Proses (X6) karena hasilnya posistif  maka variabel harus 

dinaikan, dalam penggunaan teknologi untuk mempermudah prose 

penanaman secara merata kepada petani. 

7. Dalam variabel Bukti Fisik (X7) karena hasilnya posistif maka variabel 

harus dinaikkan , dalam hal kebersihan lahan dan penataan produk, serta 

bisa dibukanya pelatihan gratis dalam penanaman jeruk keprok 

menggunakan fase vegetatif. 

8. Memperbaiki marketing mix di Bedengan, Selorejo melalui prioritas 

sector pada variabel produk, harga, tempat/distribusi, promosi, SDM, 

Proses, Bukti Fisik dengan mempertimbangkan aspek – aspek yang 

diperlukan dalam melakukan pembenahan yang jauh lebih baik agar 

berdampak baik pada sektor agribisnis. 

9. Bagi peneliti selanjutnya diharapkan mampu mengembangkan penelitian 

sesuai dengan perkembangan yang ada yaitu terkait marketing Mix 9P 

untuk meningkatkan implementasi. 
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