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ABSTRAK 

 

 Bauran pemasaran adalah satu perangkat yang terdiri dari produk, harga, promosi dan 

distribusi, yang didalamnya akan menentukan tingkat keberhasilan pemasaran dan semua itu 

ditujukan untuk mendapatkan respon yang diinginkan dari pasar sasaran. Pengembangan 

suatu usaha adalah tanggung jawab dari setiap pengusaha atau wirausaha yang membutuhkan 

pandangan kedepan, motivasi dan kreativitas. Pengembangan usaha adalah hasil yang didapat 

dari satu organisasi yang menciptakan manfaat kepada pelanggannya, sehingga mereka akan 

tetap melakukan pembelian dan bahkan meningkatkan pembelian dari organisasi tersebut. 

Perkembangan usaha yang sesungguhnya tercipta jika pelanggan menjadi advokat bagi 

perusahaan tanpa insentif sekalipun. 

Penelitian ini dilaksanakan untuk memecahkan masalah bauran pemasaran yang diterapkan oleh 

CV Maju Jaya untuk mengembangkan perusahaaan, bauran pemasaran yang dipakai oleh 

perusahaan CV Maju Jaya sudah sesuai dan berjalan dengan baik serta efisien dan bauran 

pemasaran yang dipakai untuk pengembangan perusahaan CV Maju Jaya sudah berjalan 

dengan baik dan tepat sasaran. 

Penelitian ini merupakan penelitian kualitatif dengan pendekatan deskriptif. Proses 

pengumpulan data dilakukan dengan cara observasi, wawancara, dokumentasi. Kegiatan 

menganalisis data melalui tiga langkah, yaitu reduksi data, penyajian dan penarikan 

kesimpulan atau verifikasi. Tahapan yang dilakukan dalam penelitian meliputi tahap 

persiapan, pelaksanaan dan pelaporan. 

Penelitian menghasilkan 3 (tiga) simpulan yaitu: 1) Bauran pemasaran yang diterapkan oleh 

CV Maju Jaya dalam  mengembangkan perusahaan dilakukan dengan meningkatkan kualitas 

produk sebaik mungkin, 2) Bauran pemasaran yang baik dan efisien, yang dilakukan oleh 

perusahaan CV Maju Jaya yaitu dengan meningkatkan pengolahan produksi dan pemasaran, 

3) Bauran pemasaran yang tepat sasaran dalam pengembangan perusahaan CV Maju Jaya 

yaitu kualitas produk sesuai dengan yang diharapkan pelanggan, harga yang ditetapkan sudah 

sesuai dengan kualitas produk, saluran disribusi yang mudah dijangkau dan mengutamakan 

anggotanya sendiri dan kemudian dari segi promosi yang menggunakan word of mouth 

communication tetapi meski menggunakan metode word of mouth communication perusahaan 

tetap bisa berkembang dikarenakan produknya yang berkualitas. 
 

Kata Kunci  : Pemasaran, Bauran Pemasaran, Pengembangan Perusahaan 
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I. LATAR BELAKANG MASALAH 

Perkembangan usaha peternakan 

saat ini berkembang pesat khususnya 

untuk  ternak itik. Itik banyak diminati 

sebagai salah satu usaha unggas yang 

layak untuk dikembangkan ataupun 

dipasarkan karena mempunyai prospek 

usaha yang cukup potensial. Sehingga 

usaha ternak itik menjadi sumber 

penghasilan utama dan investasi. 

Ternak itik sangat membantu dalam 

meningkatkan pendapatan dan taraf 

hidup masyarakat. Usaha ternak itik 

telah lama dikenal masyarakat.  

Beberapa tahun terakhir, bisnis itik 

semakin meningkat populasinya, itu 

dilihat dari banyaknya masyarakat yang 

memilih untuk memelihara itik. 

sehingga terjadi persaingan yang sangat 

ketat pada perusahaan, tiap-tiap 

perusahaan menawarkan harga yang 

bersaing, produk yang berkualitas, 

pelayanan yang memuaskan, maka 

dalam pengelolaan perusahaan dituntut 

untuk lebih inovatif dalam mengolah 

produknya menjadi yang lebih unggul. 

Hal tersebut perlu dilakukan agar 

perusahaan mampu bersaing dipasar 

bebas. 

Manajemen perusahaan untuk 

perkembangan dan keberlangsungan 

perusahaan harus memperhatikan 

pemasaran produknya. Sistem dan 

strategi pemasaran harus bisa digunakan 

dengan sebaik mungkin untuk 

menghadapi persaingan yang ada. 

Persaingan dalam berbisnis akan 

membuat perusahaan sangat jeli dan 

berhati-hati untuk memenuhi harapan 

yang diinginkan oleh pelanggan, serta 

menentukan bauran pemasaran yang 

digunakan. Hal ini dilihat dari semakin 

ketatnya perusahaan dalam 

mengembangkan produk yang 

berkualitas baik dan unggul.  

Menurut Kotler dan Amstrong 

(2008:62), bauran pemasaran dimaknai 

sebagai berikut : 

Kumpulan alat pemasaran taktis 

terkendali  produk, harga, tempat, dan 

promosi yang diperlukan perusahaan 

untuk menghasilkan respon yang 

diinginkan di pasar sasaran. Ada empat 

variabel dalam bauran pemasaran, yaitu: 

1. Produk adalah kombinasi barang 

dan jasa yang ditawarkan 

perusahaan kepada pasar sasaran. 
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2. Harga adalah jumlah uang yang 

harus dibayar pelanggan untuk 

memperoleh produk. 

3. Tempat meliputi kegiatan 

perusahaan yang membuat produk 

tersedia bagi pelanggan sasaran. 

4. Promosi berarti aktivitas yang 

menyampaikan manfaat produk dan 

membujuk pelanggan membelinya. 

Berdasarkan penelitian tersebut 

menunjukkan bahwa banyak peternak 

itik yang tidak bisa menjual sendiri 

hasil produksi ke pasar besar, hal ini 

dikarenakan kurangnya pengetahuan 

tentang strategi pemasaran yang 

diterapkan untuk menuju ke pasar besar 

atau ke kota besar. Dipihak lain untuk 

pedagang dikota besar tidak 

memungkinkan membeli produknya 

langsung kepada peternak dengan skala 

produksi yang sedikit, karena kurang 

efektif dan efisien. Oleh sebab itu hasil 

produksi peternak dijual ketempat 

pengepul atau kepasar lokal 

disekitarnya. 

 Peternak-peternak itik yang tidak 

bisa mendistribusikan hasil produksinya 

tersebut menyalurkan hasil produksinya 

ke salah satu perusahaan yang berada di 

Ds. Bacem Kecamatan Ponggok yaitu 

CV Maju Jaya. CV Maju Jaya selain 

menerima pasokan dari peternak-

peternak itik dari daerah tersebut juga 

menyediakan beberapa produk 

diantaranya pakan itik, anak itik, telur 

asin dan telur biasa. Jadi saling 

menguntungkan antara kedua belah 

pihak, peternak tidak sulit lagi 

mendistribusikan hasil produksinya dan 

perusahaan bisa memenuhi apa yang 

dibutuhkan peternak seperti pakan itik 

dan anak itik. Sehingga semakin 

banyaknya peternak baru yang 

menyalurkan hasil produksinya tersebut 

maka semakin besar pula perkembangan 

perusahaan CV Maju Jaya saat ini. 

CV Maju Jaya merupakan salah 

satu perusahaan yang bergerak dibidang 

peternakan yang mempunyai berbagai 

produk berkualitas baik, produk tersebut 

diantaranya adalah anak itik, pakan Itik, 

telur asin dan telur biasa. Itik 

merupakan produk setengah jadi dari 

telur Itik yang ditetaskan, telur Itik 

tersebut ditetaskan selama 28 hari, 

ketika sudah menetas maka Itik tersebut 

dikemas pada sebuah karton dengan isi 

masing-masing karton 100 ekor. Pakan 

itik terdiri dari beberapa bahan setengan 

jadi yaitu Kebi, Konsentrat, gandum, 

Grit, Karak. Bahan tersebut dicampur 

menjadi satu sehingga menjadi pakan 

itik yang berkualitas sesuai dengan 

nutrisi  yang diperlukan itik. telur itik 

yang diambil dari peternak-peternak 

kecil dikumpulkan digudang dan dipilih 
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sesuai dengan kelasnya, kelas pertama 

A kedua B dan yang ketiga C, setelah 

telur tersebut dipilih sesuai dengan 

kelasnya telur-telur tersebut ditahan 2-4 

hari untuk menunggu pengambilan dan 

penyetoran. selain itu sebagian telur 

juga diolah menjadi telur asin yang 

mempunyai kualitas baik. 

CV Maju Jaya juga salah satu 

prusahaan terbesar dibidang penetasan 

itik. itu dilihat dari produksi selama satu 

minggu yang mencapai 24.000 anak 

itik. dalam satu minggu perusahaan 

menetaskan anak itik sebanyak 3 kali 

yaitu hari senin, selasa dan kamis, 

setiap satu kali penetasan mencapai 

8.000 ekor anak itik dan anak-anak itik 

perusahaan CV Maju Jaya mempunyai 

kekebalan tubuh yang cukup kuat, 

sehingga banyak peternak itik yang 

suka dengan kualitas produk dari 

perusahaan CV Maju Jaya dan sudah 

menjadi pelanggan tetap di perusahaan 

tersebut.    

Berdasarkan latar belakang diatas, 

penulis tertarik untuk melakukan 

penelitian lebih mendalam tentang 

pengembangan perusahaan yaitu dengan 

judul “Analisis Bauran Pemasaran 

Dalam Pengembangan Perusahaan 

Pada CV Maju Jaya”.  

 

 

II. METODOLOGI PENELITIAN 

A. Pendekatan dan Jenis Penelitian  

1. Pendekatan 

Ditinjau dari jenis datanya 

pendekatan penelitian yang 

digunakan dalam penelitian ini 

adalah pendekatan kualitatif.  

Menurut Moleong (2013: 6), 

penelitian kualitatif dimaknai 

sebagai berikut : 

Penelitian yang bermaksud 

untuk memahami tentang 

fenomena yang dialami oleh 

subyek peneliti secara holistik dan 

dengan cara mendeskripsikan 

dalam membentuk kata-kata dan 

bahasa. Pada suatu konteks 

khusus yang alamiah dan dengan 

manfaat berbagai metode ilmiah. 

Penelitian kualitatif dimulai 

dengan asumsi dan pemakaian 

kerangka penafsiran yang akan 

berpengaruh terhadap riset dan 

terkait dengan makna yang 

digunakan oleh individu atau 

kelompok pada suatu 

permasalahan dan realita sosial. 

oleh karena itu, peneliti akan 

menjelaskan analisis bauran 

pemasran dalam pengembangan 

perusahaan pada CV Maju Jaya. 
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2. Jenis Penelitian   

Jenis pendekatan penelitian 

ini adalah deskriptif. Menurut 

Ulfatin (2013:25), “Penelitian 

deskriptif” yaitu “penelitian yang 

berusaha untuk menuturkan 

pemecahan masalah yang ada 

sekarang berdasarkan data”. 

Penelitian kualitatif deskriptif, 

bertujuan untuk menggambarkan 

atau mendeskripsikan dari 

fenomena tersebut. Salah satu ciri 

utama dari deskriptif adalah 

paparannya yang bersifat naratif. 

Apabila semua aspek dari 

fenomena sudah berhasil 

dijelajahi, maka peneliti ingin 

menggambarkan karakteristik dari 

fenomena secara utuh dan 

menyeluruh dengan uraian kata-

kata dan kalimat yang naratif. 

Jenis penelitian deskriptif 

kualitatif yang digunakan untuk 

memperoleh informasi mengenai 

“Bauran pemasaran dalam 

pengembangan perusahaan pada 

CV Maju Jaya” secara mendalam 

dan komprehensif. Selain itu, 

dengan pendekatan kualitatif 

diharapkan dapat diungkapkan 

situasi dan permasalahan yang 

dihadapi dalam bauran pemasaran 

tersbut. 

B. Kehadiran Peneliti 

Menurut Sugiyono (2011: 306), 

peneliti kualitatif sebagai human 

instrumen, berfungsi menetapkan 

fokus penelitian, memilih informan 

sumber data, melakukan 

pengumpulan data, menilai kualitas 

data, analilis data, menafsirkan data 

dan membuat kesimpulan atas 

temuanya.  

Menurut Nasution dalam 

Sugiyono (2011: 307-308), 

kehadiran peneliti sebagai instrumen 

penelitian serasi untuk penelitian 

kualitatif itu sendiri karena memiliki 

ciri-ciri sebagai berikut : 

1. Peneliti sebagai instrumen dapat 

beraksi terhadap segala stimulus 

dari lingkungan yang harus 

diperkirakan bermakna atau tidak 

bagi penelitian. 

2. Peneliti sebagai alat dapat 

menyesuaikan diri terhadap 

semua aspek keadaan dan dapat 

mengumpulkan aneka ragam data 

sekaligus. 

3. Tiap situasi merupakan 

keseluruhan. Tidak ada suatu 

instrumen yang dapat menangkap 

keseluruhan situasi kecuali 

manusia. 

4. Suatu situasi yang melibatkan 

interaksi manusia, tidak dapat 
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dipahami dengan pengetahuan 

semata, namun perlu sering 

merasakannya, menyelaminya 

berdasarkan pengetahuan kita. 

5. Hanya manusia sebagai instrumen 

dapat mengambil kesimpulan 

berdasarkan data yang 

dikumpulkan pada suatu saat dan 

menggunakan segera sebagai 

balikan untuk memperoleh 

penegasan, perubahan perbaikan 

atau perelakan. 

Peneliti langsung hadir di lokasi 

penelitian pada tanggal 25 April – 20 

Mei 2017. Pertemuan pertama, 

tepatnya tanggal 25 April 2017, 

peneliti melakukan pengamatan di 

CV Maju Jaya. Di sana peneliti 

melakukan observasi terkait dengan 

strategi bauran pemasaran, seperti: 

produk, harga, distribusi, dan 

promosi. Pada pertemuan kedua 

tepatnya pada tanggal 27  April 2017 

peneliti kembali datang, Pada tanggal 

ini juga peneliti langsung 

mengadakan wawancara dengan 

manajer, terkait kondisi perusahaan. 

Pertemuan ketiga pada tanggal 

Tanggal 30 April 2017 peneliti 

mengadakan wawancara sekaligus 

observasi dengan karyawan dan 

manajer, dilanjutkan pada pertemuan 

keempat tanggal 5 Mei 2017. Peneliti 

kembali lagi kelokasi pada 

pertemuan kelima yaitu, tanggal 10 

Mei 2017, dan pada pertemuan ke 

enam pada tanggal 15 Mei 2017 

untuk melengkapi data terkait bauran 

pemasaran yang masih kurang. 

Pada pertemuan terakhir 

tepatnya tepatnya pada tanggal 20 

Mei 2017 peneliti telah 

melaksanakan penelitian di CV Maju 

Jaya. Oleh karena itu, penelitian ini 

dilaksanakan dengan sebaik 

mungkin, bersikap selektif, hati-hati 

dan bersungguh-sungguh dalam 

menjaring data sesuai dengan 

kenyataan di lapangan, sehingga 

data-data yang terkumpul relevan 

dan benar-benar terjamin 

keabsahannya. 

C. Lokasi Penelitian 

Penelitian tentang “Analisis 

bauran pemasaran dalam 

pengembangan perusahaan” Terletak 

di desa Bacem Kecamatan Ponggok 

Kabupaten Blitar, merupakan salah 

satu perusahaan berkembang dengan 

baik dan maju. Agar tujuan 

pengembangan perusahaan berhasil, 

maka dibutuhkan strategi bauran 

pemasaran. Terlebih yang dihadapi 

persaingan yang semakin ketat, 

sehingga dibutuhkan strategi yang 
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benar-benar sesuai dengan kondisi 

perusahaan. 

D. Tahapan Penelitian 

Tahap penelitian dalam 

penelitian “Analisis bauran 

pemasaran dalam pengembangan 

perusahaan CV Maju Jaya” dibagi 

dalam beberapa tahap : 

1. Tahap persiapan  

Tahap persipan ini bertujuan untuk 

mencari gambaran umum tentang 

lokasi penelitian. Selain itu peneliti 

juga membuat pedoman yang 

digunakan untuk merekam data 

atau wawancara dan informasi-

informasi lain yang berhubungan 

dengan data yang diharapkan 

2. Tahap rancangan penelitian  

Pada tahapan ini peneliti 

menentukan pedoman yang 

digunakan dalam melakukan 

kegiatan. Hal ini peneliti 

melakukan penyusunan proposal 

terlebih dahulu yang memuat 

tentang latar belakang, rumusan 

masalah, batasan masalah, tujuan 

penelitian, manfaat dan metode 

penelitian. 

3. Tahap pelaksanaan 

Pada tahap ini merupakan 

penerapan dari rancangan yang 

telah disusun oleh peneliti. 

Penelitian dapat dilakukan meliputi 

kegiatan observasi, wawancara dan 

penelusuran data yang tertulis. 

Tahap pertama yang dilakukan 

peneliti adalah melakukan 

observasi langsung kelapangan 

kemudian wawancara dengan 

beberapa narasumber, karyawan, 

konsumen dan manajer. 

4. Tahap pelaporan   

Pada tahap ini peneliti 

menyusun hasil penelitian dan 

melaporkan temuan temuan yang 

diperoleh sesuai dengan tujuan 

penelitian. Kesimpulan yang 

didapat dari data-data yang diterima 

oleh peneliti, secara langsung 

melalui observasi, wawancara 

setelah data terkumpul maka tahap 

selanjutnya adalah menguji 

kebenaran dari data yang diperoleh 

dengan pustaka yang berkaitan.  

E. Sumber Data 

Menurut Sujarweni (2014:73), 

“Sumber data” adalah subjek dari 

mana asal data penelitian itu 

diperoleh”. Dalam penelitian ini 

terdapat dua sumber data, yaitu: 

1. Data Primer 

Menurut Sujarweni (2014:73) 

“Data primer” adalah data yang 

diperoleh dari responden melalui 

kuesioner, kelompok fokus, dan 

panel, atau juga data hasil 
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wawancara peneliti dengan nara 

sumber”. Data primer dalam 

penelitian ini diperoleh dari hasil 

pengamatan setempat dan 

perolehan dokumen perusahaan 

serta wawancara lagsung pada 

pimpinan perusahaan maupun 

pada karyawan yang 

bersangkutan. 

2. Data Sekunder 

 Menurut Sujarweni (2014:7), 

“Data sekunder” adalah “data 

yang didapat dari catatan, 

buku,majalah berupa laporan 

keuangan publikasi perusahaan, 

laporan pemerintah, artikel, buku-

buku sebagai teori, majalah, dan 

lain sebagainya”. 

F. Prosedur Pengumpulan Data  

Dalam penelitian kualitatif 

semua data diperoleh secara alamiah 

sesuai fenomena yang terjadi. 

Menurut Sugiyono (2011:63), 

“pengumpulan data dilakukan pada 

natural setting (kondisi yang 

alamiah), sumber data primer, dan 

pengumpulan data lebih banyak pada 

observasi berperan serta, wawancara 

mendalam dan dokumentasi”. 

Untuk mengumpulkan data 

tersebut peneliti menerapkan tehnik-

tehnik pengumpulan data seperti: 

 

1. Observasi  

Menurut Sugiyono(2011:226) 

“observasi” adalah “dasar semua 

ilmu pengetahauan”. Pengamatan 

dilakukan dengan menggunakan 

tehnik observasi pasitipasi pasif, 

dimana peneliti tidak terlibat 

secara langsung dalam kegiatan 

yang akan diamati, akan tetapi 

peneliti hanya datang ditempat 

kegiatan berlangsunguntuk 

melakukan pengamatan. 

Secara indrawi peneliti 

melakukan pengamatan partisipan 

terhadap situasi di CV Maju Jaya 

Ds. Bacem Kecamatan Ponggok 

Kabupaten Blitar seperti fisik 

lokasi, pelaku dan bauran 

pemasaran yang disertai dengan 

pencatatan-pencatatan. 

2. Wawancara Mendalam  

Menuru Sugiyono (2011:231) 

Wawancara adalah pertemuan dua 

orang untuk bertukar informasi 

dan ide melalui tanya jawab, 

sehingga dapat dikonstruksikan 

makna dalam suatu topik tertentu”  

Dalam wawancara mendalam 

ini peneliti  mendapatkan 

informasi-informasi mengenai 

perkembangan perusahaan dan 

bauran pemasaran yang 

diterapakan oleh CV Maju Jaya. 
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3. Dokumentasi  

Menurut Sugiyono (2011:82) 

“Dokumentasi merupakan catatan 

peristiwa yang sudah berlalu, 

Oleh karena itu dalam metode 

dokumentasi, peneliti menyelidiki 

benda-benda tertulis seperti buku-

buku dan sebagainya”. Dalam 

menggunakan metode peneliti 

mengumpulkan data yang berupa 

data sekunder atau data yang 

dikumpulkan oleh orang, baik 

berupa catatan, buku, dan lain-

lain.  

G. Teknik Analisis Data. 

Menurut Miles and Huberman 

dalam Sugiyono (2011:337), 

“Aktivitas dalam analisis data 

kualitatif dilakukan secara interaktif 

dan berlangsung secara terus 

menerus hingga tuntas”. Aktivitas 

dalam analisis data setelah 

pengumpulan data, antara lain data 

reduction (reduksi data), data display 

(penyajian data), dan data 

verification (verifikasi data). 

H. Pengecekan Keabsahan Data 

Menurut Sugiyono (2011:270), 

“Uji keabsahan data dalam penelitian 

kualitatif meliputi uji credibility 

(validitas internal), dependability 

(reliabilitas), dan confirmability 

(obyektivitas)”. 

III. HASIL DAN PEMBAHASAN 

1. Analisis Data 

A. Bauran Pemasaran Yang Diterap 

kan Dalam Pengembangan 

Perusahaan 

1. Produk 

a. Pakan Itik 

Dalam pengembangan 

produk pakan, perusahaan 

memproduksi pakan sesuai 

dengan nutrisi yang 

dibutuhkan oleh itik, 

kebutuhan nutrisi yang cukup 

akan membantu produksi itik 

untuk bertelur maksimal, 

selain itu juga bisa 

memperpanjang daya tahan 

produksi. Pakan yang dibuat 

oleh perusahaan tentunya 

diproses oleh karyawan yang 

menguasai dalam bidang 

pakan. 

b. Itik kecil 

Pengembangan 

perusahaan berikutnya terkait 

produk itik kecil, itik kecil 

yang dihasilkan di CV Maju 

Jaya tidak sama dengan anak-

anak itik dari perusahaan lain, 

anak itik dari perusahaan 

tersebut memiliki kelebihan 

seperti daya tahan tubuh yang 

kuat sehingga angka kematian 
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sedikit. Dengan sedikitnya 

kematian bisa menjadikan 

pelanggan datang lagi karna 

dipandang keuntungan 

konsumen bertambah. 

Penetasan telur itik yang 

dulunya menggunakan mesin 

penetas manual dan sekarang 

dengan menggunakan alat 

mesin tetas dan dibantu oleh 

tim Balitnak Ciawi dalam 

pemberian informasi tentang 

teknis maupun teknologi 

penetasan sehingga mampu 

mewujudkan tingkat efisiensi 

dan efektifitas dalam 

pemasaranya. Tingkat 

produksi nya yang dulunya 

75% sekarang bisa menjadi 

82%. 

Pengembangan produk 

yang diharapkan untuk bisa 

memuaskan konsumen akhir 

pada CV Maju Jaya  yaitu 

dengan mengolah produk 

seperti anak itik menjadi 

produk yang unggul. 

Sehingga setiap peternak 

maupun konsumen percaya 

akan kualitas produk tersebut. 

c. Telur Asin 

Dalam pembuatan telur 

asin perusahaan tetap 

mengutamakan produksi yang 

berkualitas untuk bisnis yang 

berkesinambungan. Telur asin 

pada CV Maju Jaya 3 hari 

sekali diambil oleh pembeli 

dari luar kota seperti 

Surabaya dan Jakarta.  

2. Harga (price) 

CV Maju Jaya menetapkan 

harga untuk produksinya secara 

efektif dan efisien,itu terlihat dari 

penetapan harga dari pakan itik, 

telur, dan anak itik. Semua yang 

diproduksi oleh perusahaan selalu 

dalam keadaan harga yang stabil, 

perubahan yang melonjak tidak 

akan terjadi karna perusahaan 

selalu mengontrol dalam 

perubahan -perubahan yang 

terjadi, sehingga perusahaan 

memprioritaskan anggota agar 

dalam perubahan yang 

bagaimanapun tidak terpengaruh 

oleh keadaan luar. 

Harga tarif produk dan jasa 

yang diberikan sebagai sosialisasi 

sangat menentukan keberhasilan 

pemasaran, jika harga tarif rendah 

dibarengi dengan tingginya 

kualitas pelayanan barang dan 

jasa, maka konsumen akan lebih 

tertarik menggunakan jasa dan 

membeli produk di CV Maju 
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Jaya. CV Maju Jaya menetapkan 

harga untuk produksinya secara 

efektif dan efisien. Untuk harga 

produk-produk dari perusahaan  

sangat terjangkau jadi harapan 

produsen dan konsumen 

berimbang sama-sama 

menguntungkan. 

3. Distribusi (Place) 

Dalam kegiatan distribusi 

yang dilakukan oleh CV Maju 

Jaya yaitu dengan melakukan 

mengumpulkan telur dari peternak 

lalu telur dipilih sesuai dengan 

kriterianya, telur dibagi menjadi 3 

yaitu A,B dan C. Setelah itu telur 

dikumpulkan lalu menunggu 

pengambilan. 

Penerapan saluran distribusi 

CV Maju Jaya yaitu telur 

dikumpulkan lalu menunggu 

pengambilan dan sebagian telur 

diproses dijadikan telur asin, 

pemrosesan telur asin kurun 

waktu 1 sampai 2 minggu, setelah 

sudah jadi telur-telur tersebut 

diambil oleh distributor dan 

sebagian lagi dikirim. 

4. Promosi (promotion) 

Dari hasil penelitian, peneliti 

mendapatkan informasi bahwa 

promosi yang dilakukan oleh CV 

Maju Jaya dari mulut ke mulut. 

Hal tersebut karena dari pihak 

manajemen dan komunitas 

memiliki banyak kenalan didaerah 

tersebut. Word of Mounth 

Communication (komunikasi dari 

mulut ke mulut) menurut peneliti 

merupakan sebuah cara promosi 

penyampaian pesan iklan untuk 

menginformasikan tentang 

keberadaan suatu produk kepada 

target klien yang sifatnya 

persuasif (membujuk), sehingga 

orang-orang dapat tertarik dengan 

produk tersebut. Hal tersebut 

mengingatkan peneliti pada mata 

kuliah pemasaran, dimana 

periklanan promosi produk 

diawali oleh Word of Mounth 

Communication (komunikasi dari 

mulut ke mulut) lalu berkembang 

ke percetakan lalu audio dan 

audio visual sesuai dengan 

perkembangan teknologi yang 

berkembang pada saat ini. 

Meskipun perkembangan 

teknologi yang berkembang saat 

ini ternyata cara lama yaitu Word 

of Mounth Communication 

(komunikasi dari mulut ke mulut) 

yang tetap menjadi cara 

periklanan promosi suatu produk 

di perusahaan CV Maju Jaya. 
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B. Bauran Pemasaran Yang Baik Dan 

Efisien Dalam Pengembangan 

Perusahaan 

Untuk meningkatkan penjualan pada 

perusahaan CV Maju Jaya 

mengutamakan kualitas produk, 

karena dengan produk yang 

berkualitas akan meyakinkan 

konsumen untuk memakai barang 

tersebut, salah satunya yaitu 

produksi pakan, pakan yang 

diproduksi oleh perusahaan CV 

Maju Jaya menggunakan banyak 

campuran tetapi tetap sesuai dengan 

kebutuhan nutrisi itik,sehingga 

pakan yang dihasilkan harganya 

efisien serta tidak meninggalkan 

kualitas pakan tersebut. 

Pemasaran pada perusahaan 

CV Maju Jaya untuk tahun ini 

sangat meningkat, hal itu 

dikarenakan semakin banyak orang 

yang mengetahui prospek bisnis 

dari ternak itik, konsumenpun 

memilih pengetahuan terkait 

produk yang bagus. Dan produk 

yang bagus tersebut ada di CV 

Maju Jaya 

Perkembangan perusahaan CV 

Maju Jaya dengan menggunakan 

tekonologi mesin penetasan 

otomatis, yang dulunya manual 

dengan produksi maximal 75% 

sekarang bisa mencapai 82%, 

dengan menggunakan mesin 

penetas otomatis semakin efisien 

untuk biaya produksi dan 

mengurangi tenaga kerja, semakin 

baik juga produksi yang dihasilkan, 

contohnya tidak banyak yang 

produk gagal. 

C. Bauran pemasaran yang tepat sasaran 

dalam pengembangan perusahaan 

Untuk mengembangkan perusahaan 

dengan menggunakan strategi harga, 

perusahaan CV Maju Jaya menetapkan 

harga yang stadart, tiga ukuran untuk 

menentukan harga dalam pengembangan 

perusahaan tersebut yaitu: 

a. Harga yang sesuai dengan kualitas 

produk. 

b. Harga yang sesuai dengan manfaat 

produk. 

c. Perbandingan harga dengan merk 

lain. 

Bauran pemasaran dalam 

pengembangan perusahaan 

distribusi, dalam pendistribusian 

perusahaaan CV Maju Jaya saat 

ini melalui anggotanya dan juga 

pelanggan tetap distributor dari 

luar daerah, kebanyakan 

produknya disalurkan kepada 

anggotanya, anggota dari CV 

Maju jaya sekitar 115 peternak 

itik, jadi tiap hari ada yang 

mengambil pakan, begitupun juga 

dengan telur tiap hari ada yang 
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setor dan ada yang diambil oleh 

distributor dan untuk meri 

pengambilan tiap hari senin, 

selasa dan kamis, itupun juga 

pelanggan tetap CV Maju Jaya. 

Bauran pemasaran yang 

digunakan dalam pengembangan 

perusahaan tidak lepas dari 

strategi promosi, pada CV Maju 

Jaya strategi promosi yang 

digunakan yaitu dari mulut ke 

mulut, setiap orang yang memakai 

produk tersebut akan merasa puas 

dan orang tersebut akan berbicara 

kepada orang lain bahwa produk 

yang dipakai mempunyai kualitas 

baik, komunikasi dari mulut ke 

mulut menurut peneliti 

merupakan sebuah cara promosi 

penyampaian pesan iklan untuk 

menginformasi kan tentang 

keberadaan suatu produk kepada 

target klien yang sifatnya 

persuasif (membujuk) sehingga 

orang-orang bisa tertarik dengan 

produk tersebut. 

2. Pembahasan 

a. Produk 

Untuk memenuhi kebutuhan 

pelanggan perusahaan CV Maju 

Jaya memproduksi produknya 

dengan sebaik mungkin, totalitas 

fitur dan karakteristik produk atau 

jasa yang bergantung pada 

kemampuan untuk memuaskan 

pelanggan, sehingga kebutuhan 

yang dinyatakan atau tersirat bisa 

terpenuhi. 

b. Harga 

CV Maju Jaya menetapkan 

harga untuk produksinya sangat 

efisien,itu terlihat dari penetapan 

harga dari pakan itik, telur, dan 

anak itik. Semua yang diproduksi 

oleh perusahaan selalu dalam 

keadaan harga yang stabil, 

perubahan yang melonjak tidak 

akan terjadi karna perusahaan 

selalu mengontrol dalam 

perubahan-perubahan yang terjadi, 

sehingga perusahaan pemprioritas 

kan anggota agar dalam perubahan 

yang bagaimanapun tidak 

terpengaruh oleh keadaan luar. 

c. Distribusi 

Dalam Kegiatan distribusi 

yang dilakukan oleh CV Maju Jaya 

yaitu dengan melakukan 

mengumpulkan telur dari peternak 

lalu telur dipilih sesuai dengan 

kriterianya, telur dibagi menjadi 3 

yaitu A,B dan C. Setelah itu telur 

dikumpulkan lalu menunggu 

pengambilan. 

Dalam perusahaan CV Maju 

Jaya produk yang sudah jadi 
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dikumpulkan sesuai dengan tempat 

yang disediakan, pakan yang sudah 

jadi ada yang langsung diambil 

oleh distributor ada juga yang yang 

diambil oleh peternaknya sendiri, 

telur asin dan anak itik juga diambil 

oleh pelanggan dan sebagian lagi 

dikirim sendiri. 

d. Promosi 

Dari hasil penelitian, peneliti 

mendapatkan informasi bahwa 

promosi yang dilakukan oleh CV 

Maju Jaya dari mulut ke mulut. Hal 

tersebut karena dari pihak 

manajemen dan komunitas 

memiliki banyak kenalan didaerah 

tersebut. of Mounth Communication 

(komunikasi dari mulut ke mulut) 

menurut peneliti merupakan sebuah 

cara promosi penyampaian pesan 

iklan untuk menginformasikan 

tentang keberadaan suatu produk 

kepada target klien yang sifatnya 

persuasif (membujuk), sehingga 

orang-orang dapat tertarik dengan 

produk tersebut. 

3. Saran 

a. Rekomendasi untuk perusahaan 

Hendaknya bauran pemasaran 

yang telah disusun tersebut dapat 

terus menjadi komitmen dalam 

mengembangkan perusahaan pada 

CV Maju Jaya. Agar peningkatan 

omzet terus bertambah, maka CV 

Maju Jaya  perlu melakukan cara 

sebagai berikut: 

1. Melakukan sosialisasi kepada 

pegawai secara konsisten 

tentang bauran pemasaran untuk 

mengembangkan perusahaan. 

2. Lebih responsif dan informatif 

terhadap saran dan kritik dari 

masyarakat. 

b. Rekomendasi untuk konsumen 

Konsumen maupun agen tidak 

perlu khawatir dengan produk 

maupun jasa yang dihasilkan CV 

Maju Jaya, karena CV Maju Jaya 

sudah sangat memperhatikan 

produk yang dihasilkannya. Untuk 

kedepannya CV Maju Jaya juga 

mengupayakan agar terus 

berinovasi dalam hal produksinya. 

c. Saran untuk karyawan 

Karyawan CV Maju Jaya 

hanya perlu untuk terus berlatih dan 

fokus untuk produksi pada masing-

masing tugas yang telah diperlukan. 

d. Saran untuk peneliti berikutnya 

Peneliti selanjutnya diharapkan 

dapat menambah variabel 

penelitian, tidak hanya sekedar 

meneliti tentang bauran pemasaran 

dalam mengembangkan perusahaan 

saja. 
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