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ABSTRAK 
 

Daffa Okta Yoga : Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan Penjualan 

                                Pada PT. Japfa Comfeed Indonesia Tbk. 

 

Pembimbing         : Mega Asri Zona, SE, M.Sc 

  

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui bagaimana strategi pemasaran 

pada PT. Japfa Comfeed Indonesia Tbk, Unit Padang. Lokasi penelitian kawasan 

industri di dekat Padang, Kasang, Kec. Batang Anai, Kabupaten Padang 

Pariaman. Jenis penelitian yang digunakan deskriptif. Metode pengumpulan data 

yang penulis gunakan adalah dengan melakukan wawancara langsung kepada 

perusahaan tentang bagaimana strategi pemasaran dalam meningkatkan penjualan 

pada PT. Japfa Comfeed Indonesia. Berdasarkan penelitian yang dilakukan maka 

dapat diperoleh hasil bahwa strategi yang digunakan oleh perusahaan adalah 

marketing mix  yaitu: 1) Produk bahan baku pakan ternak ayam yang dihasilkan 

berkualitas dengan menggunakan teknologi terkini 2) penetapan harga sesuai 

dengan kualitas produk yang ditawarkan 3) saluran distribusi langsung dan tidak 

langsung 4) menggunakan promosi melalui media social dan internet. 

 

Kata Kunci : Bauran Pemasaran 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang Masalah 

Perkembangan dunia usaha yang semakin pesat dewasa ini telah 

diwarnai dengan berbagai macam persaingan dalam usaha penjualan pakan 

ternak. Melihat kondisi tersebut menyebabkan pebisnis penjualan pakan 

ternak semakin dituntut untuk mempunyai strategi yang tepat dalam 

memenuhi volume target penjualan. 

Menurut Hutabarat (2017 : 112 ) Pertumbuhan ekonomi dan 

kemajuan ilmu pengetahuan teknologi khususnya dalam dunia usaha 

dengan munculna berbagai perusahaan yang berusaha menciptakan produk 

guna memenuhi kebutuhan konsumen. Perubahan  perubahan yang terjadi 

di dunia usaha merupakan suatu hal yang wajar karena sepanjang sejarah 

pemasaran, pasar berada dalam suatu kondisi yang berubah ubah, sehingga 

perusahaan harus bergerak bersama pasar, yaitu dengan mengubah sistem 

pemasaran yang sesuai dengan perubahan situasi dan kondisi konsumen. 

Usaha ternak merupakan kegiatan yang sudah lama berkembang di 

masyarakat untuk memenuhi kebutuhan protein hewani, dan yang paling 

utama adalah untuk meningkatkan pendapatan. Jenis ternak yang banyak 

dipeliha baik dalam skala peternakan kecil (peternakan rakyat) maupun 



dalam skala besar adalah ayam ras pedaging (broiler) dan ayam ras 

petelur. 

Keberhasilan dalam usaha ternak ayam tersebut adalah 

ketersediaan dan pemberian pakan. Pakan adalah bahan makan tunggal 

atau campuran baik yang diolah maupun yang tidak diolah, yang diberikan 

kepada hewan untuk kelangsungan hidup, berproduksi, dan berkembang 

biak. Pakan tersebut diberikan kepada ayam dalam bentuk ransum. Pakan 

yang berkualitas akan sangat mendukung peningkatan produksi maupun 

reproduksi. 

Semua yang dilakukan oleh perusahaan dalam  hal R&D (research 

and development)  yang berkesinambungan yang diimbangi dengan 

pembaharuan dan penerapan teknologi produksi dan proses terkini, adalah 

bentuk nyata daripada totalitas komitmen perusahaan dalam menghasilkan 

produk-produk berkualitas di setiap lini usaha. Produk-produk berkualitas 

perusahaan seputar ternak ayam mencakup pakan, DOC ayam, 

animalhealth, produksi ayam pedaging, dan protein hewani olahan adalah 

persembahan anak bangsa dari Indonesia untuk Indonesia. 

Kualitas serta keunggulan dari pada jajaran produk-produk 

perusahaan juga  dilengkapi dengan layanan nilai tambah yang berkualitas 

yang  diberikan kepada seluruh mitra pelanggan. Perusahaan juga 

memiliki tenaga ahli setempat yang tersebar diseluruh wilayah Indonesia, 

siap untuk memberikan penyuluhan dan solusi terbaik atas pemakaian 



produk-produk perusahaan secara transparan, langsung di lokasi mitra 

pelanggan di seluruh pelosok tanah air.  

Menurut Vita (2018 : 5 ) Strategi merupakan daya cipta (inovasi) 

serta merupakan cara pencapaian tujuan yang sudah ditentukan oleh 

pemimpin puncak perusahaan sedangkan fokus pada pemasaran dilakukan 

oleh manajer pemasaran. Melalui strategi ini sebuah proses pemasaran 

yang baik dapat dipertahankan, memberikan cara-cara yang baru yang 

membuat para pelanggan senantiasa menemukan keunikan dalam produk, 

hal ini merupakan salah satu strategi yang dibutuhkan dalam pemasaran. 

Menurut Kotler dan Keller ( 2008 : 5 ) pengertian pemasaran 

adalah suatu proses masyarakat dimana individu dan kelompok 

mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan inginkan melalui penciptaan, 

penawaran, dan bebas bertukar produk dan jasa dari nilai dengan orang 

lain. 

Menurut Kotler dan Keller ( 2008 : 5 )  pemasaran adalah suatu 

fungsi organisasi dan serangkaian proses untuk menciptakan, 

mengomunikasikan, dan memberi nilai kepada pelanggan dan untuk 

mengelola hubungan pelanggan dengan cara yang menguntungkan 

organisasi dan pemangku kepentingannya. 

Menurut Umar dan Prabowo (2021 : 403) empat variabel dalam 

bauran pemasaran memiliki komponen sebagai berikut:1) Produk 

(Product) adalah suatu barang, jasa, atau gagasan yang dirancang dan 



ditawarkan perusahaan untuk kebutuhan konsumen; 2) Harga (price) 

adalah jumlah uang yang harus dibayar oleh pelanggan untuk memperoleh 

suatun produk; 3) Tempat (place) adalah penempatan suatu produk agar 

mudah dijangkau oleh segmen konsumen, sejenis aktivitas yang berkaitan 

dengan bagaimana menyampaikan produk dari produsen ke konsumen; 

dan 4) Promosi (promotion) adalah aktivitas mengkomunikasikan dan 

menyampaikan informasi mengenai produk kepada konsumen, dan 

membujuk target konsumen untuk membeli produk. 

PT Japfa Comfeed Indonesia Tbk, Unit Padang sedini mungkin 

memikirkan strategi apa yang akan dilakukan guna menghadapi 

persaingan. Strategi yang dimaksud yaitu bauran pemasarannya yang 

dikenal dengan istilah 4P (product, price, promotion dan place. Terdapat 

empat kegiatan utama yang yang lazim disebut 4P antara lain Products 

(produk) yang menyangkut pemilihan barang atau jasa yang ditawarkan 

secara cepat, price (harga) menyangkut penetapan harga jual barang yang 

sesuai dengan kualitas barang dan dapat dijangkau oleh konsumen, 

promotion (promosi) menyangkut pemilihan kebijaksanaan promosi yang 

tepat, sesuai dengan barang atau jasa yang ditawarkan dan place (tempat) 

menyangkut pemilihan cara pendistribusian barang dan jasa sehingga 

sampai ke tangan konsumen.  



Gambar 1. PT. Japfa Comfeed Indonesia Tbk, Unit Padang 

PT Japfa Comfeed Indonesia Tbk, Unit Padang mempunyai empat 

jenis strategi pemasaran, yaitu : Product, Price, Promotion, dan Place. 

Dari empat strategi pemasaran tersebut, PT Japfa Comfeed Indonesia Tbk, 

Unit Padang hanya memproriataskan strategi pemasaran berupa product 

dan promotion, meskipun price dan place tetap dilakukan. 

Keberhasilan suatu strategi yang telah ditetapkan sangat ditentukan 

oleh seberapa besar tingkat kesesuaian strategi terserbut dengan perubahan 

lingkungan, persaingan, serta siatuasi organisasi. Kriteria posisi yang 

relatif kuat dicerminkan oleh perusahaan yang:  

a. Memiliki pangsa pasar yang cukup signifikan  

b. Memilki produk yang unggul dalam pangsa pasar 

 c. Memiliki pangsa pasar yang terus meningkat  



d. Memiliki pasar yang sangat kompetitif 

Menurut Hutabarat (2017 : 115) Penjualan adalah suatu usaha yang 

terpadu untuk mengembangkan rencanarencana strategis yang diarahkan 

pada usaha pemuasan kebutuhan dan keinginan pembeli, guna 

mendapatkan penjualan yang menghasilkan laba. Penjualan merupakan 

sumber hidup suatu perusahaan, karena dari penjualan dapat diperoleh laba 

serta suatu usaha memikat konsumen yang diusahakan untuk mengetahui 

daya tarik mereka sehingga dapat mengetahui hasil produk yang 

dihasilkan. Penjualan adalah bagian pemasaran itu sendiri adalah salah 

satu bagian dari keseluruhan sistem pemasaran. 

Table 1, Total Penjualan PT. Japfa Comfeed Indonesia Tbk, Unit Padang 
Tahun 2017-2021 

No Tahun Total Penjualan Pertahun 

1 2017 Rp. 596.151.865,- 

2 2018 Rp. 685.476.789,- 

3 2019 Rp. 659.707.006.,- 

4 2020 Rp. 568.824.243,- 

5 2021 Rp. 546.165.667,- 

Sumber: PT. Japfa Comfeed Indonesia Tbk, Unit Padang 

Dari hasil data penjualan di atas selama tahun 2017-2021 PT. Japfa 

Comfeed Indonesia Tbk, Unit Padang mengalami fluktuasi. Pada tahun 

2017 total penjualan Rp. 596.151.865, untuk tahun berikutnya 2018  total 

penjualan Rp. 685.476.789, berarti pada tahun 2018 mengalami kenaikan, 



kenaikan ini disebabkan karena meningkatnya permintaan pesanan produk 

pakan ternak ayam dalam jumlah banyak. Pada tahun 2019 penjualan 

mengalami penurunan  sebesar Rp.  659.707.006,  

Selanjutnya pada tahun 2020 penjualan Rp. 568.824.243 

mengalami penurunan, penyebab dari penurunan ini salah satunya adalah 

dampak dari pandemi covid 19. pada tahun 2021  sebesar Rp. 

546.165.667, pada tahun 2021 ini sistem perekonomian yang masih belum 

stabil menyebabkan pendapatakn perusahaan mengalami penurunan. 

Kurangnya pengetahuan masyarakat tentang perusahaan dan begitu juga 

dengan produk yang dihasilkan oleh PT. Japfa Comfeed Indonesia Tbk, 

Unit Padang. Membuat produk yang belum dikenal menjadi kurang 

diminati dipasaran. Padahal PT. Japfa Comfeed Indonesia Tbk, Unit 

Padang menghasilkan banyak produk yang bisa menjadi pilihan aternatif 

dalam memilih pakan ternak.  

Produk PT. Japfa Comfeed Indonesia Tbk, Unit Padang 

mempunyai 41 produk dan cuma beberapa produk yang dikenal oleh 

pelanggan dan terjual sedangkan untuk produk  produk lainnya tidak 

terjual dan dibeli oleh pelanggan menyebabkan penjualan pada PT. Japfa 

Comfeed Indonesia, Unit Padang tidak meningkat. Penjualan pun tidak 

stabil karena ada beberapa produk akhirnya tidak diproduksi lagi dan 

mengalami kerugian dan harga dari produk yang relatif tinggi. PT. Japfa 

Comfeed Indonesia Tbk, Unit Padang kurangnya dari segi promosi 

penjualan bahwasanya promosi merupakan salah satu factor penentu 



keberhasilan suatu program pemasaran. PT. Japfa Comfeed Indonesia Tbk, 

Unit Padang sudah melakukan promosi seperti: brosur,event promosi 

brand,pemasaran langsung tetapi belum efektif. PT. Japfa Comfeed 

Indonesia Tbk, Unit Padang harus menambah promosi produk pakan 

ternak ayam ini melalui media social, internet, e-commerce,iklan agar 

tidak kalah dengan pesaingnya. 

B. Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang penelitian yang telah dikemukakan di 

atas, maka untuk memudahkan dalam penyelesaian permasalahan yang 

menjadi dasar dalam penulisan ini, maka perumuskan masalah dalam 

Bagaimana strategi pemasaran yang dilakukan pada 

PT Japfa Comfeed Indonesia Tbk, Unit Padang?  

C. Tujuan Penelitian 

Dalam setiap aktivitas penulisan tidak dapat dipisahkan dari tujuan 

yang ingin dicapai dalam penyelenggaraan aktivitas tersebut. Hal ini lebih 

bermanfaat dalam penyelenggaraan suatu kegiatan, apabila telah 

dirumuskan terlebih dahulu, yaitu dapat dijadikan tolak ukur dan pegangan 

dalam penyelenggaraan suatu aktivtas karena yang ingin dicapai pada 

dasarnya merupakan hasil dari pelaksanaan suatu kegiatan. Sesuai dengan 

pernyataan diatas maka dalam penelitian ini mempunyai tujuan yaitu : 

Untuk mengetahui strategi pemasaran yang dilakukan pada PT Japfa 

Comfeed Indonesia Tbk, Unit Padang  



D. Manfaat Penelitian 

Suatu penelitian harusnya dapat memerikan manfaat baik bagi 

penulis itu sendiri, pihak perusahaan yang diteliti maupun pihak yang 

terkai. Dilakukannya penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat 

sebagai berikut : 

 

1. Manfaat Teoritis  

Hasil dari penelitian ini diharapkan dapat memberikan kontribusi 

literatur tentang pelaksanaan Product, Price, Promotion, dan Place 

pada PT Japfa Comfeed Indonesia Tbk, Unit Padang. 

2. Manfaat Praktis  

a. Bagi Penulis  

Manfaat penelitian bagi penulis adalah untuk mendapatkan gelar Ahli 

Madya dan menambah pengetahuan penulis dari penelitian yang penulis 

lakukan dengan cara mengaplikasikan teori-teori yang didapat selama 

perkulihaan dalam pembahasan masalh mengenai tinjauan strategi 

pemasaran yang dilakukan oleh PT Japfa Comfeed Indonesia Tbk, Unit 

Padang. 

b. Bagi PT Japfa Comfeed Indonesia Tbk, Unit Padang 

Semoga hasil penelitian ini dapat memberikan sumbangan pemikiran 

dalam bagi perusahaan untuk mengambil kebijakan terbaik 

meningkatkan pelaksanaan pemasaran pada PT Japfa Comfeed 

Indonesia Tbk, Unit Padang. 



3. Pagi Pihak Lain  

Dengan hasil penelitian ini, penulis berharap agar dapat digunakan 

sebagai referensi dan juga dapat mendorong penelitian yang lebih baik 

berikutnya. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 


