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RINGKASAN 

MUHAMMAD ILHAM DAFA SULTANIKA. 18.41.0007. 2025. Analisis 

Pemasaran Terhadap Keputusan Pembelian Hasil Panen Ayam Broiler Dari 

Kemitraan PT. Ganesha Satria Nusantara Kepada Pengepul Di Kecamatan 

Kranggan Kabupaten Temanggung. (Pembimbing: Sugiyono dan Yunita 

Khusnul Khotimah) 

Tujuan penelitian adalah untuk menganalisis pemasaran terhadap 

keputusan pembelian hasil panen ayam broiler dari kemitraan PT. Ganesha Satria 

Nusantara kepada pengepul di Kecamatan Kranggan Kabupaten Temanggung. 

Penelitian ini dilaksanakan pada bulan Februari - Maret 2024 bertempat di PT. 

Ganesha Satria Nusantara kabupaten Temanggung. Pengambilan sampel berasal 

dari responden yang merupakan peternak mitra di Kabupaten Temanggung. 

Materi yang digunakan dalam penelitian adalah alat tulis sebagai 

penunjang observasi dan wawancara serta survei meliputi 30 responden 

(pengepul) yang bekerjasama dengan PT. Ganesha Satria Nusantara di Kecamatan 

Kranggon Kabupaten Temanggung dengan kuisioner dan didukung dengan alat 

dokumentasi guna menunjang penelitian. Penelitian ini menggunakan pendekatan 

deskriptif kualitatif. 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa bauran pemasaran memengaruhi 

keputusan pembelian para pengepul terhadap produk PT. Ganesha Satria 

Nusantara meliputi produk, harga, tempat, dan promosi yang ditawarkan dan 

disediakan. Produk yang disediakan memiliki tingkat nilai kepuasan pengepul 

70% puas, sedangkan 16-59% puas terhadap harga yang sesuai dengan 

kualitasnya dan 68,25% merasa nyaman dan mudah dalam akses lokasi serta 

63,25% puas terhadap promosi digital dan non-digital yang dilakukan. 80,25% 

pengepul merasa puas dan melakukan pembelian secara berulang. Perusahaan 

disarankan senantiasa menjaga kualitas produk, meningkatkan komunikasi dengan 

melakukan promosi, serta memperhatikan kenyamanan akses dan lokasi transaksi 

guna mempertahankan kerjasama jangka panjang dengan pengepul. 

Kata kunci: ayam  broiler, kepuasan, keputusan membeli, pengepul.
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SUMMARY 

MUHAMMAD ILHAM DAFA SULTANIKA. 18.41.0007. 2025. Marketing 

Analysis of Purchasing Decisions of Broiler Chicken Harvests from PT. Ganesha 

Satria Nusantara Partnership to Collectors in Kranggan District, Temanggung 

Regency. (Supervisors: Sugiyono and Yunita Khusnul Khotimah) 

The purpose of this study was to analyze the marketing of purchasing 

decisions of broiler chicken harvests from PT. Ganesha Satria Nusantara 

partnership to collectors in Kranggan District, Temanggung Regency. This study 

was conducted from February to March 2024 at PT. Ganesha Satria Nusantara, 

Temanggung Regency. The sample was taken from respondents who were partner 

farmers in Temanggung Regency. 

The materials used in the study included stationery to support 

observations, interviews, and a survey involving 30 respondents (collectors 

collaborating with PT. Ganesha Satria Nusantara in Kranggon District, 

Temanggung Regency). The questionnaires were used, supported by 

documentation tools, to support the research. This study employed a qualitative 

descriptive approach. 

The results of the study indicate that the marketing mix influences 

purchasing decisions by collectors for PT. Ganesha Satria Nusantara products 

including products, prices, places, and promotions offered and provided. The 

products provided have a level of satisfaction value of 70% collectors satisfied, 

while 16-59% are satisfied with the price that matches the quality and 68.25% feel 

comfortable and easy to access the location and 63.25% are satisfied with the 

digital and non-digital promotions carried out. 80.25% of collectors are satisfied 

and make repeat purchases. Companies are advised to always maintain product 

quality, improve communication by conducting promotions, and pay attention to 

the convenience of access and transaction locations in order to maintain long-term 

cooperation with collectors. 

Keywords: broiler chicken, satisfaction, purchasing decision, collector 



 

 vii 

KATA PENGANTAR 

Puji dan syukur senantiasa penulis panjatkan kehadirat Allah SWT karena 

telah memberikan Rahmat dan Hidayah-Nya sehingga penulis dapat 

menyelesaikan skripsi dengan judul ”Analisis Pemasaran Terhadap Keputusan 

Pembelian Hasil Panen Ayam Broiler Dari Kemitraan PT. Ganesha Satria 

Nusantara Kepada Pengepul Di Kecamatan Kranggan Kabupaten Temanggung”. 

Tujuan dari penulisan ini untuk memenuhi syarat kelulusan menjadi seorang 

sarjana Program Studi Peternakan, Fakultas Peternakan Universitas Darul Ulum 

Islamic Centre Sudirman GUPPI Ungaran. 

Terselesaikannya penulisan ini tidak terlepas dari bantuan banyak pihak, 

sehingga pada kesempatan ini dengan segala kerendahan hati dan penuh rasa 

hormat mengucapkan terimakasih kepada yang saya hormati: 

1. Bapak Sugiyono, S.Pt., M.Si. selaku dosen pembimbing pertama dan Ibu 

Yunita Khusnul Khotimah, S.P.,M.P. selaku dosen kedua yang telah 

memberikan kritik, saran, dan bimbingan selama proses penelitian hingga 

penyelesaian laporan penelitian ini. 

2. Dekan Fakultas Peternakan, Ketua Program Studi Peternakan, Bapak/Ibu 

dosen  serta staff Fakultas Peternakan Universitas Darul Ulum Islamic Centre 

Sudirman GUPPI Ungaran yang banyak membantu penulis selama proses 

studi. 

3. Yang tercinta, kedua orang tua dan keluarga yang senantiasa memberikan doa 

terbaik, support, dan motivasi, serta semangat terhadap penulis. 





 

 ix 

DAFTAR ISI 

Halaman 

SURAT PERNYATAAN KEASLIAN KARYA AKHIR ..................................... iii 

HALAMAN PENGESAHAN ................................................................................ iv 

RINGKASAN .......................................................................................................... v 

SUMMARY ........................................................................................................... vi 

KATA PENGANTAR .......................................................................................... vii 

DAFTAR ISI .......................................................................................................... ix 

DAFTAR TABEL .................................................................................................. xi 

DAFTAR ILUSTRASI ......................................................................................... xii 

DAFTAR LAMPIRAN ........................................................................................ xiii 

BAB I PENDAHULUAN ........................................................................................ 1 

1.1 Latar belakang .................................................................................................... 1 

1.2 Tujuan Penelitian ............................................................................................... 2 

1.3 Manfaat Penelitian ............................................................................................. 3 

1.4 Hipotesis ............................................................................................................. 3 

BAB II TINJAUAN PUSTAKA .............................................................................. 4 

2.1 Ayam Broiler ..................................................................................................... 4 

2.2 Usaha Peternakan Ayam Broiler ........................................................................ 5 

2.3 Analisis Pemasaran Peternak ............................................................................. 6 

2.4 Keputusan Pembelian ....................................................................................... 10 

2.5 Keputusan Pembelian oleh Pengepul ............................................................... 11 

BAB III MATERI DAN METODE ....................................................................... 12 

3.1 Materi Penelitian .............................................................................................. 12 

3.2 Metode Penelitian............................................................................................. 12 

3.3 Variabel Penelitian ........................................................................................... 13 

3.4 Analisis Data .................................................................................................... 14 

BAB IV HASIL DAN PEMBAHASAN ............................................................... 16 

4.1 Kondisi Umum Perusahaan .............................................................................. 16 

4.2 Karakteristik Responden .................................................................................. 17 



 

 x 

4.3 Analisis Pemasaran Peternak ........................................................................... 18 

4.4. Pengaruh Bauran Pemasaran Terhadap Keputusan Pembelian ....................... 30 

BAB V SIMPULAN DAN SARAN ...................................................................... 34 

5.1 Simpulan .......................................................................................................... 34 

5.2 Saran ................................................................................................................. 34 

DAFTAR PUSTAKA ............................................................................................ 35 

LAMPIRAN ........................................................................................................... 38 

DAFTAR RIWAYAT HIDUP ............................................................................... 42 



 

 xi 

DAFTAR TABEL 

Nomor Halaman 

1. Batas dan Kategori Pilihan ................................................................................. 14 

2. Definisi Variabel Operasional  ........................................................................... 14 

3. Karakteristik Pengepul yang Bekerjasama dengan PT. Ganesha Nusantara ..... 17 

4. Kepuasan Pengepul Terhadap Produk yang Disediakan oleh PT. Ganesha Satria 

Nusantara ............................................................................................................ 19 

5. Tingkat Kepuasan Pengepul Pada Harga Terhadap Keputusan Pembelian Produk  

Ayam Broiler PT Ganesha Satria Nusantara ...................................................... 22 

6. Tingkat Kepuasan Pengepul Pada Tempat Terhadap Keputusan Pembelian 

Hasil Panen Produk Ayam Broiler PT Ganesha Satria Nusantara ..................... 25 

7. Tingkat Kepuasan Pengepul Pada Promosi Terhadap Keputusan Pembelian 

Hasil Panen Produk Ayam Broiler PT Ganesha Satria Nusantara...................... 28 

8. Tingkat Kepuasan Pengepul Dengan Keputusan Pembelian Terhadap Bauran 

Pemasaran  Produk Ayam Broiler PT Ganesha Satria Nusantara  ..................... 31 



 

 xii 

DAFTAR ILUSTRASI 

Nomor Halaman  

1. Proses Wawancara Pengepu  l............................................................................ 38 

2. Proses Wawancara Pengepul 2........................................................................... 38 

3. Proses Wawancara Pengepul 3........................................................................... 38 

4. Proses Wawancara Pengepul 4........................................................................... 38 

5. Proses Wawancara Pengepul 5........................................................................... 38 

6. Proses Wawancara Pengepul 6........................................................................... 38 



 

 xiii 

DAFTAR LAMPIRAN 

Nomor Halaman  

1. Dokumentasi Penelitian ..................................................................................... 38 

2. Kuesioner ........................................................................................................... 39 

3. Hasil Pengamatan ............................................................................................... 41 



  

BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1. Latar belakang  

Ayam broiler merupakan salah satu jenis komoditas ternak yang banyak 

diternakkan di Indonesia. Ayam broiler menjadi salah satu penyumbang terbesar 

protein hewani asal ternak, hal ini menyebabkan ternak unggas menjadi salah satu 

komoditas unggulan disamping daging sapi. Prospek usaha ternak jenis ini sangat 

terbuka seiring dengan bertambahnya jumlah penduduk dan kesadaran masyarakat 

akan pentingnya konsumsi protein. Hal ini didukung dengan tingkat konsumsi 

daging ayam di Indonesia pertahunnya yang mengalami peningkatan, terhitung 

dari 2020-2021 diperkirakan meningkat sebesar 8,62% per kapita per minggu 

(Direktorat Jendral Peternakan dan Kesehatan Hewan Kementerian Pertanian, 

2022). Lajunya pertumbuhan penduduk menyebabkan permintaan bahan pangan 

jenis ini meningkat seiring berjalannya waktu.  

Usaha ternak jenis ini sering dilakukan menggunakan metode kemitraan, 

antara perusahaan besar dan peternak. Sistem kemitraan merupakan kerja sama 

menguntungkan antara perusahaan besar sebagai inti yang menentukan prosedur, 

harga, dan panen, sedangkan peternak (plasma) hanya menjalankan prosedur yang 

telah ditetapkan oleh perusahaan inti. Keberlangsungan usaha ternak jenis ini 

dipengaruhi oleh beberapa faktor, diantaranya ketersediaan sarana produksi, harga 

produksi, tingkat keberhasilan produksi, dan harga pasarnya. 
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Salah satu faktor pendukung keberhasilan suatu usaha adalah pemasaran 

yang dilakukan dengan baik. Hal ini dikarenakan pemasaran merupakan suatu 

kegiatan yang dilakukan guna menawarkan produk agar dapat diterima oleh 

konsumen. Pemasaran menjadi kunci keberhasilan suatu usaha dengan 

memperhatikan keinginan dan pemenuhan kebutuhan konsumen guna mencapai 

target penjualan. 

Keputusan pembelian merupakan tahapan akhir konsumen dalam 

memutuskan untuk menerima dan membeli produk yang ditawarkan perusahaan 

melalui beberapa pertimbangan. Beberapa upaya dapat dilakukan guna menarik 

minat keputusan pembelian dari konsumen terhadap produk perusahaan melayani 

konsumen secara baik, melakukan komunikasi, dan promosi yang baik. Penelitian 

yang dilakukan guna mengetahui analisis pemasaran terhadap keputusan 

pembelian hasil panen ayam broiler dari kemitraan PT. Ganesha Satria Nusantara 

kepada pengepul di Kecamatan Kranggan Kabupaten Temanggung. 

1.2. Tujuan Penelitian 

 Tujuan penelitian adalah untuk menganalisis pemasaran terhadap 

keputusan pembelian hasil panen ayam broiler dari kemitraan PT. Ganesha Satria 

Nusantara kepada pengepul di Kecamatan Kranggan Kabupaten Temanggung. 
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1.3. Manfaat Penelitian 

Manfaat penelitian adalah: 

a. Mengetahui analisis pemasaran pada tingkat pengepul yang melakukan 

pembelian hasil panen dari kemitraan  PT. Ganesha Satria Nusantara di 

Kecamatan Kranggan Kabupaten Temanggung. 

b. Mengetahui faktor - faktor yang memengaruhi keputusan pembelian hasil 

panen dari kemitraan PT. Ganesha Satria Nusantara di Kecamatan Kranggan 

Kabupaten Temanggung melalui analisis pemasaran. 

c. Menambah informasi dan pengetahuan tentang pemasaran usaha peternakan 

broiler bagi lembaga-lembaga yang berkaitan. 

1.4. Hipotesis 

H0 : Tidak terdapat pengaruh pada analisis pemasaran terhadap keputusan 

pembelian hasil panen ayam broiler dari kemitraan PT. Ganesha Satria 

Nusantara kepada pengepul di Kecamatan Kranggan Kabupaten 

Temanggung. 

H1 : Terdapat pengaruh pada analisis pemasaran terhadap keputusan 

pembelian hasil panen ayam broiler dari kemitraan PT. Ganesha Satria 

Nusantara kepada pengepul di Kecamatan kranggan Kabupaten 

Temanggung. 



   

BAB II 

TINJAUAN PUSTAKA 

2.1. Ayam Broiler 

Ayam broiler merupakan ayam muda jantan atau betina yang 

dikembangkan dan dipanen dalam rentan usia 21-29 hari atau 3-4 minggu dengan 

tujuan hasil pokoknya berupa daging (Ndau et al., 2023). Ayam broiler 

merupakan produk peternakan penghasil daging yang memiliki ciri ekonomi 

dengan pertumbuhan yang cepat, rasio konversi pakan yang rendah, panen cepat 

dan seratnya yang lunak (Wardandy et al., 2022). Zulfanita et al., (2011) 

menambahkan bahwa ayam pedaging merupakan strain ayam hasil budidaya 

teknologi yang memiliki karakteristik ekonomi berupa pertumbuhannya yan 

cepat, irit pakan, siap panen di usia muda, serta kualitas daging yang berserat 

lunak. Beberapa faktor dapat mempengaruhi pertumbuhan atau tingkat 

produktifitas ayam broiler dimasa pemeliharaan diantaranya faktor lingkungan, 

genetik, dan manajemen pemeliharaannya (Nugroho, 2020).  

Daging ayam broiler banyak menjadi pilihan masyarakat dalam 

memenuhi kebutuhan protein, hal ini dikarenakan daging lebih banyak 

dipasarkan, harga terjangkau, dan secara umum dapat memenuhi selera 

masyarakat (Ndau et al., 2023). Melati (2021) menambahkan bahwa peningkatan 

penjualan dapat dilakukan dengan usaha dari perusahaan dalam menarik minat 

konsumen adalah pengepul yang bertugas dalam menjalin kerjasama jual beli 

seperti dengan meningkatkan kualitas, ukuran, dan berat produk dalam harga yang 
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kompetitif. Target pemasaran perusahaan merupakan pengecer dalam skala besar 

dan kecil salah satunya adalah pengepul. 

2.2. Usaha Peternakan Ayam Broiler 

Tingkat konsumsi daging ayam di Indonesia pertahunnya mengalami 

peningkatan, terhitung dari 2020-2021 diperkirakan meningkat sebesar 8,62% per 

kapita per minggu (Ditjen PKH, 2022). Hal ini mendorong terbukanya peluang 

pasar terhadap kebutuhan produk ayam pedaging. Salah satu bentuk usaha 

peternakan yang memiliki komponen lengkap dari hulu ke hilir adalah usaha 

peternakan ayam pedaging (Ulfa et al., 2021). Faktor utama yang mempengaruhi 

keberhasilan usaha peternakan ayam broiler adalah proses pemasarannya (Amelia 

et al., 2013). Nugroho (2020) menambahkan bahwa terdapat beberapa faktor yang 

mendasari usaha peternakan ayam broiler tetap dikelola adalah pemeliharaannya 

mudah dan waktu pemeliharaannya relatif singkat.  

Pola pemeliharaan ayam broiler terbagi menjadi dua, yakni peternak 

mitra dan pola mandiri. Pola kemitraan merupakan salah satu jenis usaha 

peternakan dengan sistem inti dan plasma yang saling menguntungkan (Pratama, 

2021). Kemitraan merupakan salah satu strategi bisnis yang dilakukan oleh dua 

pihak delam jangka waktu tertentu dengan prinsip saling membutuhkan dan saling 

menguntungkan (Amelia et al., 2013). Konsep kemitraan umumnya terdiri dari 

perusahaan inti yang berkewajiban menyediakan sarana produksi ternak meliputi 

pakan, bibit, dan obat serta tenaga ahli dalam membimbing jalannya produksi dan 

dokter hewan, sedangkan peternak berkewajiban dalam menyediakan tenaga 

kerja, kandang, dan peralatan selama proses produksi berlangsung (Ulfa et al., 
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2021). Salah satu keuntungan dengan bermitra adalah tersedianya sarana produksi 

(DOC dan pakan), tersedia tenaga ahli (dokter hewan), modal kerja dari inti, dan 

pemasaran yang terjamin (Anshori dan Iswati, 2019).  

Faktor pendorong peternak untuk ikut serta dalam pola kemitraan ini 

adalah tersedianya sarana produksi, tersedianya tenaga ahli, modal dari pihak inti, 

dan pemasaran produk yang dihasilkan terjamin  (Pratama, 2021). Pemasaran 

adalah aktivitas yang menggambarkan peralihan produk yang disenangi 

konsumen (Hamdani dan Swastika, 2021). Pemasaran merupakan proses 

menyalurkan produk atau jasa kepada konsumen melalui berbagai lembaga 

pemasaran seperti pengumpul (Ndau et al., 2023). Lembaga pemasaran terdiri dari 

pedagang besar dan pedagang ecer sebagai konsumen utama dari perusahaan inti, 

pedagang ini dibedakan dari jumlah volume pembelian yang berbeda (Hidayat, 

2020).  

2.3. Analisis Pemasaran Peternak 

Pemasaran merupakan kunci keberhasilan suatu usaha dengan pemasaran 

yang memperhatikan keinginan dan pemenuhan kebutuhan konsumen guna 

mencapai target penjualan yang akan memberi dampak positif bagi perkembangan 

usaha (Melati, 2021). Pemasaran merupakan proses sosial manajerial yang 

didalamnya terdapat individu dan kelompok yang mendapatkan tujuan masing-

masing dengan menciptakan dan menawarkan kesepakatan kepada dua pihak atau 

lebih dengan menukarkan produk yang bernilai setara pada pihak lainnya 

(Febrianti dan Nasfi, 2022). Perusahaan Pemasaran merupakan segala kegiatan 
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yang berkaitan dengan penjualan, riset pemasaran, penentuan harga, dan 

perencanaan  produk  (Ulfa et al., 2021).  

Pemasaran merupakan proses yang dilakukan perusahaan dalam 

menciptakan nilai bagi konsumen dan membangun hubungan yang kuat dengan 

konsumen dengan tujuan menangkap nilai dari konsumen sebagai imbalan 

(Kottler dan Amstrong., 2008). Melati (2021) menambahkan bahwa pemasaran 

dilakukan oleh perusahaan guna mendorong permintaan oleh konsumen. Bauran 

pemasaran merupakan seperangkat alat pemasaran yang dipadukan perusahaan 

guna menghasilkan terget yang telah ditetapkan (Kottler dan Amstrong., 2008). 

Bauran pemasaran meliputi produk, harga, promosi, dan tempat yang dilakukan 

oleh perusahaan dalam menjaring konsumen. 

2.3.1. Produk  

  Produk merupakan sesuatu yang ditawarkan untuk dipelihara, 

dimanfaatkan, atau dikonsumsi dan dijual kembali memenuhi kebutuhan dalam 

bentuk fisik maupun jasa (Sofiah et al., 2023). Kualitas produk sangat 

berpengaruh terhadap pemasaran suatu usaha, produk merupakan ternak ayam 

broiler yang dibeli oleh perusahaan inti dari peternak mitra. Melati (2021) 

menyatakan bahwa kualitas dapat mempengaruhi permintaan konsumen, hal ini 

erat kaitannya terhadap kepuasan konsumen terhadap produk yang ditawarkan 

perusahaan. 

  Kualitas produk besar pengaruhnya pada persepsi konsumen terhadap 

keberlangsungan kerjasama antara perusahaan penyedia produk dan pelaku 

pemasaran misalnya pengepul (Ndau et al., 2023). Hal ini dikarenakan kualitas 
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produk berpengaruh terhadap tingkat perkembangan permintaan terhadap 

perusahaan (Melati, 2021). Kottler dan Amstrong, (2008) menambahkan bahwa 

semakin baik kualitas produk, maka akan memberikan kesempatan pada 

konsumen dalam melakukan keputusan pembelian. 

2.3.2. Harga  

  Harga merupakan nominal yang diberikan pembeli/pemborong untuk 

mendapatkan sebuah produk (Sofiah et al., 2023). Harga adalah sejumlah nilai 

yang diminta untuk dapat menukarnya dengan produk atau jasa yang ditawarkan 

(Kottler dan Amstrong, 2008). Harga berpengaruh terhadap keputusan penjualan 

produk hasil panen pada perusahaan, sebab kerjasama telah tertuang dalam 

kontrak yang telah disepakati (Wardandy et al., 2022). 

  Harga menjadi acuan yang memengaruhi konsumen dan berperan dalam 

menentukan keputusan pembelian (Kurniawan, 2013). Harga merupakan sebuah 

biaya yang diartikan sebagai nominal diperjualbelikan produsen untuk jumlah 

keuntungan atas produksi (Wardandy et al., 2022). Harga mempengaruhi 

permintaan konsumen (Urfana dan Sembiring, 2013). Harga jual produk ayam 

broiler memiliki nilai yang cenderung tidak konstan dan selalu berubah, hal ini 

disebabkan dari harga bahan pakan yang meningkat dan iklim (Hidayat, 2020). 

2.3.3. Tempat  

  Tempat mengacu pada lokasi yang digunakan dalam pertukaran harga 

dan produk meliputi akses distribusi, fasilitas pengiriman, dan promosi  (Sofiah et 

al., 2023). Lupiyoadi dan Hamdani (2006) menambahkan bahwa tempat/lokasi 

yang mudah dijangkau dan nyaman menjadi salah satu pilihan dalam pengambilan 
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keputusan penjualan/pembelian. Tempat berpengaruh terhadap keputusan 

penjualan hasil panen peternak terhadap perusahaan inti, hal ini berkaitan dengan 

mudahnya akses dan nyaman serta strategis dalam proses pertukaran produk dan 

harga (Wardandy et al., 2022). 

  Faktor yang perlu dipertimbangkan memutuskan tempat adalah akses, 

ekspansi, dan lingkungan (Wardandy et al., 2022). Menentukan lokasi dalam 

pertukaran produk dan harga merupakan bagian penting dari keseluruhan strategi 

pemasaran (Hartini, 2012). Tempat berperan penting berhubungan dengan jarak 

usaha, keramaian, aksesibilitas, keamanan, dan tersedianya tempat parkir 

(Wardandy et al., 2022). 

2.3.4. Promosi  

  Melati (2021) menyatakan bahwa semakin baik promosi yang diberikan 

maka semakin tinggi pula keputusan pembelian produk oleh konsumen. Promosi 

merupakan salah satu variabel dalam marekting yang sangat penting dilakukan 

oleh perusahaan (Wardandy et al., 2022). Hal ini dikarenakan promosi digunakan 

sebagai alat untuk mendorong permintaan yang dilakukan oleh perusahaan 

terhadap konsumen (Swasta dan Irawan, 2005). 

  Promosi merupakan alat komunikasi dan penyampaian pesan yang 

bersifat memberitahu, membujuk, dan mengingatkan kembali pada konsumen 

(pengepul) oleh perusahaan (Melati, 2021). Alma (2006) menambahkan bahwa 

promosi adalah komunikasi yang digunakan untuk menjelaskan dan meyakinkan 

konsumen terhadap produk yang ditawarkan dengan tujuan mendidik, 
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memperoleh perhatian, dan meyakinkan konsumen. Promosi dapat dilakukan 

dengan media digital dan non-digital (Hidayat, 2020). 

2.4. Keputusan Pembelian  

Manajemen pemasaran merupakan salah satu bidang fungsional yang 

sangat penting dalam suatu perusahaan sebagai penunjang utama bagi 

keberlangsungan operasional suatu usaha (Melati, 2021). Pemasaran merupakan 

kegiatan manajerial yang dilakukan antar individu atau kelompok dalam mencapai 

tujuannya masing-masing dengan menciptakan, menyediakan, dan menukarkan 

sesuatu yang bernilai setara (Sofiah et al., 2023). Bauran pemasaran terdiri dari 4P 

yakni product, price, place, promotion yang merupakan alat strategi yang 

digunakan untuk menyampaikan informasi produk agar konsumen tertarik untuk 

membeli (Wardandy et al., 2022). 

 Peningkatan kualitas produk dan promosi dapat mempengaruhi 

keputusan pembelian, sebab dapat memacu konsumen untuk lebih mengetahui 

spesifikasi serta harapan dan keinginan lain yang telah dipenuhi oleh produk 

sehingga konsumen memiliki tingkat keputusan pembelian yang tinggi (Melati, 

2021). Bauran pemasaran besar pengaruhnya terhadap keputusan pembelian yang 

dilakukan di perusahaan oleh konsumen (Wardandy et al., 2022). Hal ini juga 

berlaku juga berlaku pada produk yang ditawarkan yang menjadi faktor penentu 

dalam keputusan pembelian oleh konsumen (Kottler dan Keller, 2012). 
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2.5. Keputusan Pembelian oleh Pengepul 

Upaya yang dilakukan guna menarik minat keputusan pembelian dari 

konsumen terhadap produk perusahaan adalah dengan melayani konsumen secara 

baik, melakukan komunikasi, dan promosi yang lebih baik (Melati, 2021). Kottler 

dan Amstrong (2008) menyatakan bahwa keputusan pembelian produk konsumen 

besar dipengaruhi kualitas produk, kinerja, pelayanan, promosi produk oleh 

perusahaan. Keputusan pembelian oleh konsumen dapat dipengaruhi oleh tingkat 

kepuasan terhadap produk yang ditawarkan (Wardandy et al., 2022) 

Keputusan pembelian merupakan tahapan konsumen dalam menentukan 

untuk membeli produk yang ditawarkan perusahaan (Garatu, 2018). Keputusan 

pembelian merupakan suatu proses pengambilan keputusan terhadap produk yang 

mencakup keinginan atau tidak dalam pembelian produk (Melati, 2021). 

Keputusan pembelian adalah suatu proses penyelesaian masalah yang terdiri dari 

menganalisa, keinginan, pencarian informasi, penilaian sumber terhadap alternatif 

pembelian, keputusan pembelian, dan perilaku setelah pembelian (Kottler dan 

Amstrong, 2008).   



  

BAB III 

MATERI DAN METODE 

Penelitian ini dilaksanakan pada 2 Februari -28  Maret 2024 bertempat di 

PT. Ganesha Satria Nusantara kabupaten Temanggung. Pengambilan sampel 

berasal dari responden yang merupakan peternak mitra di Kabupaten 

Temanggung. 

3.1. Materi Penelitian 

 Materi yang digunakan dalam penelitian adalah alat tulis sebagai 

penunjang observasi dan wawancara serta survei meliputi 30 responden 

(pengepul) yang bekerjasama dengan PT. Ganesha Satria Nusantara di Kecamatan 

Kranggon Kabupaten Temanggung dengan kuisioner dan didukung dengan alat 

dokumentasi guna menunjang penelitian. Singarimbun dan Effendi (2011) 

menyatakan bahwa jumlah minimal dalam uji coba kuisioner adalah 30 

responden.  

3.2. Metode Penelitian 

Penelitian dilaksanakan di PT. Ganesha Satria Nusantara kabupaten 

Temanggung. Metode yang digunakan dalam penelitian adalah metode deskriptif 

kuantitatif, yakni menggambarkan secara detail mengenai suatu gejala 

berdasarkan data, menganalisis, kemudian menginterpretasi dalam bentuk kalimat 

(Anshori dan Iswati, 2019). Pengambilan sampel menggunakan metode purposive 

sampling yaitu pengambilan sampel yang sengaja dipilih berdasarkan 
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pertimbangan - pertimbangan tertentu (Sugiyono, 2016) yakni sampel merupakan 

pengepul di PT. Ganesha Satria Nusantara sebanyak 30 responden (pengepul).  

Pengumpulan data dilakukan dengan cara survei, observasi, dan 

wawancara  terhadap responden yang merupakan pengepul di PT. Ganesha Satria 

Nusantar Kecamatan Kranggan Kabupaten Temanggung. Data yang diambil 

merupakan data primer berupa data yang didapat dari responden secara langsung 

dan data sekunder berupa data primer yang telah diolah. Pengumpulan data 

dilakukan dengan cara survei, observasi, dan wawancara  terhadap responden 

yang merupakan peternak mitra di Kecamatan Kranggan Kabupaten Temanggung. 

Survei dilakukan menggunakan kuesioner sebagai instrumen penelitian dapat 

menggunakan skala likert, yakni skala yang digunakan untuk mengukur sikap, 

pendapat, dan persepsi responden dengan uraian skala 5-1 dari sangat puas, puas, 

kurang puas, tidak puas, hingga sangat tidak puas (Sugiyono, 2018). 

3.3. Variabel Penelitian 

Variabel bebas merupakan variabel yang menyebabkan perubahan pada 

variabel terikat. Survei dilakukan menggunakan kuesioner dengan skor pada kelas 

tanggapan yang terbagi menjadi lima, diantaranya sangat puas, puas, kurang puas, 

tidak puas, hingga sangat tidak puas. Hasil perhitungan nilai dan kategori pilihan 

dapat dilihat pada Tabel 1 berikut. 
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Tabel 1. Batas dan Kategori Pilihan 

No Kategori 

5 Sangat puas (SP) 

4 Puas (P) 

3 Kurang puas (KP) 

2 Tidak puas (TP) 

1 Sangat tidak puas (STP) 

Penelitian yang dilakukan menggunakan 5 variabel independen yakni 

produk (X1), harga (X2), promosi (X3), dan lokasi (X4) dari 30 responden 

(pengepul) yang bekerjasama dengan PT. Ganesha Satria Nusantara Kecamatan 

Kranggan Kabupaten Temanggung. Variabel terikat dalam penelitian ini adalah 

keputusan pembelian (Y) dari pengepul yang melakukan pembelian hasil ternak di 

PT. Ganesha Satria Nusantara Kecamatan kranggan Kabupaten Temanggung 

(Sugiyono, 2016).  Definisi variabel operasional yang digunakan dalam penelitian, 

seperti tercantum dalam Tabel 2 berikut. 

Tabel 2. Definisi Variabel Operasional  

Variabel  Indikator 

Produk (X1) Kualitas  

Harga (X2) Harga sesuai kualits produk 

Tempat (X3) Mudah diakses dan lingkungan nyaman  

Promosi (X4) Promosi penjualan luas  

Keputusan 

Pembelian(Y) 

Keputusan pembelian oleh konsumen  

 

3.4. Analisis Data 

Analisis data yang digunakan dalam penelitian adalah metode deskriptif 

kualitatif dan ditabulasikan dalam bentuk tabel. Analisis deskriptif kuantitatif 

adalah metode yang digunakan dengan menggambarkan secara detail mengenai 
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suatu gejala berdasarkan data, menganalisis, kemudian menginterpretasi dalam 

bentuk kalimat (Anshori dan Iswati, 2019). 



  

BAB IV 

HASIL DAN PEMBAHASAN  

4.1 Kondisi Umum Perusahaan  

 PT Ganesha Satria Nusantara merupakan salah satu perusahaan yang 

bergerak di bidang agrobisnis kemitraan, khususnya ayam broiler. PT Ganesha 

Satria Nusantara memiliki kantor dan kandang yang tersebar dibeberapa wilayah, 

seperti Soloraya, Pati, dan Semarang. Salah satu bentuk penyaluran produk ternak 

unggas di PT Ganesha Satria Nusantara adalah melalui para pengepul untuk 

kemudian disalurkan pada produsen tingkat II, seperti pedagang dan rumah 

produksi olahan lainnya. Hal ini serupa dengan pendapat  (Amelia et al., 2013) 

bahwa faktor utama yang dapat mempengaruhi tingkat keberhasilan usaha 

peternakan ayam broiler salah satunya adalah proses pemasarannya. 

 PT Ganesha Satria Nusantara merupakan perusahaan yang banyak 

menjalin kerjasama secara mitra dengan para peternak kecil disekitarnya dan 

menggunakan jasa pengepul untuk pemasaran hasil produksinya. Pengepul 

merupakan badan atau orang pribadi yang melakukan mengumpulkan hasil 

pertanian dan peternakan dari produsen kemudian menjualnya ke badan industri, 

pedagang, atau masyarakat dalam jumlah yang lebih kecil (Gunapadmi et al., 

2020). Banyak pengepul datang langsung ke perusahaan untuk membeli hasil 

produksi kemudian dipasarkan pada para pedagang, rumah makan, hingga rumah 

pemotongan hewan.  
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4.2 Karakteristik Responden 

Pengepul merupakan individu tertentu yang melakukan kegiatan 

pengumpulan hasil pertanian dan peternakan dari produsen kemudian menjualnya 

kembali ke badan industri, pedagang, atau masyarakat dalam jumlah yang lebih 

kecil atau ecer. Berikut merupakan karakteristik pengepul yang bekerjasama 

dengan PT Ganesha Satria Nusantara. 

Tabel 3. Karakteristik Pengepul yang Bekerjasama dengan PT. Ganesha 

Nusantara 

No  Karakteristik pengepul ayam broiler  Jumlah  

1 Umur (tahun)  

 21-30 5 

 31-40 15 

 41-50 10 

2 Pendidikan   

 SMP 5 

 SMA 25 

 Diploma  -  

3 Lama kerjasama (tahun)  

 0-1 1 

 2-3 20 

 4-5 4 

 >5 5 

4 Kapasitas pembelian (kg)  

 300-500 12 

 501-700 8 

 701-900 3 

 901-1100 2 

 1101-1300 3 

 1301-1500 2 

  

Rata-rata pengepul adalah laki-laki dengan rata-rata pendidikan SMA, 

namun terdapat beberapa pengepul dengan lulusan SMP. Pengepul adalah 

individu yang mengumpulkan hasil produk dengan jumlah tertentu untuk 
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kemudian dijualbelikan kepada pedagang kecil lainnya atau konsumen. Pengepul 

rata-rata mengambil hasil 300 hingga 500 kg dalam sekali pengambilan di 

perusahaan. Beberapa pengepul dapat mengambil diatas 500 kg, yakni 700 hingga 

1500 kg tergantung pada kendaraan yang digunakan. Para pengepul rata-rata 

memiliki lama kerjasama diatas 2 tahun, hal ini menunjukkan bahwa perusahaan 

mampu menyediakan kebutuhan dan sesuai. 

4.3 Analisis Pemasaran Peternak 

 PT Ganesha Satria Nusantara merupakan salah satu perusahaan yang 

membuka kerjasama melalui peternakan mitra, sehingga hasil produksinya tidak 

hanya dari perusahaan sendiri. Perusahaan mitra umumnya menetapkan tanggal 

panen para mitranya untuk mengatur jumlah stok yang dapat disalurkan guna 

memenuhi kebutuhan pasar. Peran pengepul menjadi penting dalam proses 

pemasaran guna menyalurkan dan mendistribusikan hasil produksi perusahaan 

hingga ke tangan para pedagang atau konsumen.  

Hal ini sesuai dengan pendapat (Febrianti dan Nasfi, 2022) bahwa 

pemasaran merupakan proses sosial manajerial yang didalamnya terdapat individu 

atau kelompok dan memiliki tujuan masing-masing dengan menciptakan dan 

menawarkan kesepakatan kepada dua pihak atau lebih saling bertukar produk 

yang bernilai setara pada pihak lainnya. Bauran pemasaran meliputi produk, 

harga, promosi, dan tempat yang yang menjadi dilakukan oleh perusahaan dalam 

menjaring konsumen, yakni para pengepul. 
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4.3.1. Pengaruh Produk Terhadap Keputusan Pembelian Hasil Panen 

 Produk utama PT Ganesha Satria Nusantara adalah ayam broiler hidup 

hasil dari produksi baik dari perusahaan maupun kerjasama mitra. Kriteria produk 

yang dihasilkan memiliki standar kualitas tertentu, misal dari segi berat berkisar 

1,5-2 kg, usia 30-35 hari, dan kondisi produk ketika diterima. Tingkat kepuasan 

pengepul sebagai pengepul terhadap produk yang disediakan oleh PT Ganesha 

Satria Nusantara dapat dilihat pada Tabel 4.  

Tabel 4. Kepuasan Pengepul Terhadap Produk yang Disediakan oleh PT. Ganesha 

Satria Nusantara 

No Pernyataan 

Persentase Tingkat Kepuasan 

Pengepul (%) 

SP P KP TP STP 

1 Produk yang ditawarkan sesuai 

kebutuhan konsumen  

30 60 10 - - 

2 Kualitas produk bersaing 

dengan produk serupa yang lain 

7 90 3 - - 

3 Produk memiliki kualitas yang 

terjaga 

53 43 4 - - 

4 Produk memiliki ukuran 

bervariasi 

13 87 - - - 

 Rata-rata 25,75 70 4,25 - - 

Keterangan: sangat puas (SP), puas (P), kurang puas (KP), tidak puas (TP), sangat 

     tidak puas (STP) 

Tingkat kepuasan pengepul terhadap produk yang ditawarkan 

perusahaan memiliki nilai 60% puas, bahkan 30% sangat puas. Hal ini 

menunjukkan bahwa produk yang ditawarkan perusahaan sesuai dengan kriteria 

permintaan pasar, sehingga konsumen memiliki kepercayaan untuk senantiasa 

melakukan pembelian secara berulang pada pengepul. Namun terdapat 10% 

pengepul merasa kurang puas terhadap produk yang disediakan perusahaan. Hal 

ini dapat dikarenakan produk adalah makhluk hidup rentan mengalami resiko 
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penurunan kualitas dan kematian akibat perubahan lingkungan sehingga 

memerlukan ketepatan dan kecepatan dalam proses distribusinya. 

Kualitas produk yang disediakan perusahaan berdasaran kriteria produk 

yang umum dipasarkan, hal ini guna meminimalisir produk yang kalah saing 

dengan produk serupa dari kompetitor. Tingkat kepuasan pengepul terhadap 

kualitas produk yang disediakan perusahaan adalah 90% puas dan 7% sangat 

puas. Hal ini menunjukkan bahwa produk yang disediakan oleh perusahaan cukup 

bersaing dipasaran, sehingga pengepul tidak kesulitan dalam memasarkan 

produknya. Sebab kualitas produk berpengaruh terhadap keberlangsungan 

kerjasama antara perusahaan penyedia produk dan pelaku pemasaran seperti 

pengepul (Ndau et al., 2023) dan Melati (2021) menambahkan bahwa kualitas 

dapat mempengaruhi permintaan konsumen karena erat kaitannya terhadap 

kepuasan konsumen terhadap produk yang ditawarkan. Namun terdapat 3% 

pengepul merasa kurang puas terhadap produk, hal ini dapat disebabkan produk 

yang dipasarkan adalah ayam broiler hidup yang kondisinya dapat menurun 

kualitasnya akibat paparan lingkungan yang berubah-ubah dan jarak yang 

ditempuh selama proses distribusi. 

 Produk perusahaan berasal dari hasil produksi perusahaan secara 

langsung dan perusahaan mitra. Kualitas produk dari perusahaan dan perusahaan 

mitra akan diusahakan sama dan konsisten untuk kemudian diterima dan 

dipasarkan oleh pengepul. Tingkat kepuasan pengepul terhadap kualitas produk 

yang terjaga adalah 43% puas bahkan 53% sangat puas. Hal ini sesuai dengan 

komitmen perusahaan dalam menetapkan standar kriteria dalam seleksi produknya 
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guna menjaga kualitas produknya. Sebab PT Ganesha Satria Nusantara selaku 

perusahaan inti berkewajiban menyediakan sarana produksi ternak baik pada 

perusahaannya dan perusahaan mitra meliputi pakan, bibit, dan obat serta tenaga 

ahli dalam membimbing jalannya produksi dan dokter hewan selama proses 

produksi (Ulfa et al., 2021). Namun terdapat 4% pengepul merasa kurang puas 

terhadap produk yang disediakan, hal ini dapat disebabkan perbedaan kondisi 

antara produk hasil produksi perusahaan dan produksi perusahaan mitra sebab 

pengawasan yang dilakukan berbeda. 

Tingkat kepuasan pengepul terhadap produk yang bervariasi 

menunjukkan nilai 87% puas dan 13% diantaranya sangat puas. Hal ini 

menunjukkan bahwa perusahaan dapat memenuhi permintaan pengepul. Pengepul 

tidak jarang memeiliki permintaan pesanan dari konsumen terkait dengan jumlah 

produk tertentu, sehingga pengepul dapat membawa produk dalam jumlah 

berbeda satu sama lain. Hal ini sesuai dengan Tabel 3 yang menunjukkan 

terdapatvariasi jumlah produk yang dapat dibawa parapengepul, yakni berkisar 

300-1500 kg. Hal ini menunjukkan bahwa perusahaan tidak membatasi para 

pengepul terhadap jumlah yang harus dibawa, namun perusahaan menyesuaikan 

dengan kemampuan pengepul. 

Rata-rata tingkat kepuasan pengepul terhadap produk yang diberikan PT 

Ganesha Satria Nusantara rata-rata 70% merasa puas bahkan 25,75% diantaranya 

sangat puas. Hal ini dapat disebabkan kualitas produk yang senantiasa terjaga dan 

mampu memenuhi permintaan para pengepul. Kualitas produk yang disediakan 

perusahaan berpengaruh terhadap tingkat perkembangan permintaan terhadap 



 

 22 

perusahaan yang erat kaitannya dengan kepuasan konsumen untuk berlangganan 

(Melati, 2021). Namun terdapat 4,25% pengepul menyatakan kurang puas 

terhadap produk perusahaan. Hal ini berhubungan dengan produk yang menjadi 

bahan niaga, yakni ayam broiler yang memiliki sistem metabolisme yang dapat 

naik dan turun akibat dari lingkungan, pakan, dan manajemennya. 

4.3.2. Pengaruh Harga Terhadap Keputusan Pembelian Hasil panen 

 Harga ayam broiler hidup ditingkat pengepul berkisar pada Rp20.000 

dengan berat 1,6-1,9 kg. Harga merupakan nominal yang diberikan oleh 

pembeli/pemborong untuk mendapatkan sebuah produk pada produsen (Sofiah et 

al., 2023). Berikut merupakan Tabel 5 tingkat kepuasan pengepul pada harga 

terhadap keputusan pembelian produk ayam broiler PT Ganesha Satria Nusantara. 

Tabel 5. Tingkat Kepuasan Pengepul Pada Harga Terhadap Keputusan Pembelian 

 Produk Ayam Broiler PT Ganesha Satria Nusantara 

No Pernyataan 
Persentase Tingkat Kepuasan Pengepul (%) 

SP P KP TP STP 

1 Harga Produk 

Bersaing 

50 50 - - - 

2 Harga Produk Relatif 

Murah 

- 7 90 3 - 

3 Harga produk mudah 

di jangkau 

7 93 - - - 

4 Harga produk setara 

dengan kualitas yang 

diberikan 

7 86 7 - - 

 Rata-rata 16 59 24,25 0,75 - 

Keterangan: sangat puas (SP), puas (P), kurang puas (KP), tidak puas (TP), sangat 

      tidak puas (STP) 

Tabel 5 menunjukkan bahwa 50% pengepul merasa puas dan 50% 

sangat puas terhadap harga produk yang dinilai cukup bersaing dikalangan produk 

serupa. Harga dapat mempengaruhi konsumen dan berperan dalam menentukan 
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keputusan pembelian konsumen (Kurniawan, 2013). Hal ini menunjukkan bahwa 

pengepul tidak memerlukan banyak pertimbangan untuk menjalin kerjasama 

untuk mendapatkan produk perusahaan karena harga yang diberikan tidak berbeda 

jauh dengan produk serupa.  

Tingkat kepuasan pengepul terhadap harga yang relatif murah 

perusahaan 7% merasa puas karena dinilai sesuai dengan kualitas produknya. 

Namun terdapat 90% merasa kurang puas bahkan 3% tidak puas terhadap harga 

produk yang disediakan perusahaan. Hal ini dapat disebabkan karena pengepul 

tidak bisa membawa produk dalam jumlah besar, sebab harga produk ayam 

broiler cenderung mengalami kenaikan akibat naiknya harga pakan dan biaya 

akomodasinya sehingga pengepul menyesuaikan diri dengan kemampuannya.   

Tingkat kepuasan pengepul terhadap harga produk yang mudah 

dijangkau adalah 93% merasa puas bahkan 7% diantaranya merasa sangat puas. 

Hal ini dapat disebabkan perusahaan memberikan keringanan dengan 

memberlakukan jumlah produk minimal yang dapat diambil pengepul berkisar 

300 kg. Hal ini menyesuaikan dengan permintaan dan kemampuan para pengepul, 

sehingga para pengepul tidak ragu dalam menjalin kerjasama dengan perusahaan 

dibuktikan dengan lama kerjasama diatas 1-2 tahun, bahkan terdapat pengepul 

yang telah menjalin kerjasama lebih dari 5 tahun. Lama kerjasama yang terjalin 

menunjukkan tingkat kepercayaan pengepul terhadap perusahaan cukup tinggi. 

Tingkat kepuasan pengepul terhadap harga produk setara dengan 

kualitasnya adalah 86% merasa puas dan 7% diantaranya sangat puas. Tingginya 

tingkat kepuasan pengepul menunjukkan bahwa perusahaan mampu menyediakan 
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dan memfasilitasi permintaan para pengepul. Hal ini sesuai dengan pengepul yang 

melakukan pembelian secara berulang dalam kurun waktu yang lama. Namun 

terdapat 7% pengepul merasa kurang puas terhadap harga produk yang disediakan 

dengan kualitas produknya. Hal ini dapat disebabkan adanya penurunan kualitas 

produk yang diterima pengepul, sebab produk berupa ayam broiler hidup yang 

rentan mengalami stress bahkan kematian. 

 Rata-rata tingkat kepuasan pengepul terhadap harga produk 59% 

merasa puas bahkan 16% sangat puas terhadap harga produk yang ditentukan 

perusahaan. Hal ini menunjukkan bahwa kepercayaan pengepul terhadap produk 

yang disediakan perusahaan cukup sesuai dengan kulitas yang diterima. Terdapat 

24,25% pengepul merasa kurang puas bahkan 0,75% diantaranya tidak puas. Hal 

ini dapat disebabkan oleh harga jual produk ayam broiler memiliki nilai 

cenderung tidak konsisten dan selalu berubah, peningkatan harga produk ayam 

dapat dikarenakan harga bahan pakan yang dapat meningkat dan iklim (Hidayat, 

2020).   

4.3.3. Pengaruh Tempat Terhadap Keputusan Pembelian Hasil panen 

 Tempat yang digunakan dalam pertukaran transaksi jual beli pihak 

perusahaan dan pengepul adalah PT Ganesha Satria Nusantara. PT Ganesha Satria 

Nusantara juga menjadi tempat peternak menyetor hasil ternaknya untuk 

kemudian disalurkan kepada para pengepul. Tempat yang dimaksud mengacu 

pada lokasi yang digunakan dalam pertukaran harga dan produk meliputi akses 

distribusi, fasilitas pengiriman, dan promosi  (Sofiah et al., 2023). Berikut 
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merupakan Tabel 6 tingkat kepuasan pengepul pada tempat terhadap keputusan 

pembelian hasil panen produk ayam broiler PT Ganesha Satria Nusantara. 

Tabel 6. Tingkat Kepuasan Pengepul Pada Tempat Terhadap Keputusan 

Pembelian Hasil Panen Produk Ayam Broiler PT Ganesha Satria 

Nusantara 

No Pernyataan 

Persentase Tingkat Kepuasan 

Pengepul (%) 

SP P KP TP STP 

1 Tempat yang disediakan nyaman - 100 - - - 

2 Tempat yang digunakan mudah 

dijangkau alat transportasi 

73 23 4 - - 

3 Tempatnya luas sehinggga 

pengepul lebih leluasa 

7 50 43 - - 

4 Tempatnya dekat dengan jalan 

utama dan pasar 

- 100 - - - 

 Rata-rata 20 68,25 11,75 - - 

Keterangan: sangat puas (SP), puas (P), kurang puas (KP), tidak puas (TP), sangat 

      tidak puas (STP) 

Tingkat kepuasan pengepul terhadap tempat yang disediakan 

perusahaan sebagai tempat transaksi 100% memuaskan. Hal ini didukung dengan 

area transaksi yang disediakan cukup nyaman sebab para pengepul membawa alat 

transportasi yang cukup besar. Sebab lokasi yang digunakan dalam pertukaran 

produk dan harga merupakan bagian penting dari keseluruhan strategi pemasaran 

(Hartini, 2012). Tempat/lokasi yang mudah dijangkau dan nyaman menjadi salah 

satu faktor yang dipilih dalam pengambilan keputusan penjualan/pembelian 

(Lupiyoadi dan Hamdani, 2006). 

Tingkat kepuasan pengepul terhadap tempat yang mudah dijangkau alat 

transportasi mereka adalah 23% puas bahkan 73% diantaranya sangat puas. Hal 

ini menunjukkan bahwa tempat yang disediakan perusahaan mudah diakses alat 

transportasi. Tempat berperan penting yang berhubungan dengan jarak usaha, 
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keramaian, aksesibilitas, keamanan, dan tersedianya tempat parkir (Wardandy et 

al., 2022) sama halnya dengan tingkat kepuasan pengepul terhadap akses ke 

tempat transaksi di perusahaan yang cukup mudah dijangkau dan strategis. 

Namun terdapat 4% pengepul merasa kurang puas terhadap tempat yang mudah 

dijangkau, sebab pengepul tidak berasal dari satu wilayah yang sama. Terdapat 

beberapa pengepul yang memiliki pengambilan besar produk berbeda sehingga 

berpengaruh terhadap tingkat kepuasan pengepul terhadap tempat yang 

dijangkaunya. 

Tingkat kepuasan pengepul terhadap luas area yang digunakan sebagai 

tempat transaksi adalah 50% merasa puas dan 7% diantaranya sangat puas. Hal ini 

menunjukkan bahwa tempat yang digunakan cukup memadai untuk digunakan 

dalam transaksi, sebab pengepul membawa alat distribusinya yang besar sebagai 

alat tampung produk. Umumnya alat distribusi yang digunakan dalam 

mengangkut produk ayam broiler adalah alat transportasi dengan ukuran bak 

tampung yang besar, hal ini tentu membutuhkan tempat yang cukup luas dan 

mudah dilalui. Besarnya alat transportasi yang digunakan tentu menjadi salah satu 

faktor penting yang perlu dipertimbangkan dalam penggunaan dan akses dalam 

tiap penggunaannya (Hartini, 2012). Namun terdapat 43% pengepul merasa 

kurang puas terhadap luas tempta transaksi. Hal ini dapat disebabkan 

berkumpulnya alat transportasi distribusi para pengepul dalam waktu bersamaan, 

sehingga tempat yang disediakan dinilai kurang memenuhi dan kurang leluasa . 

Pengepul memberikan tingkat nilai 100% terhadap tempat yang dekat 

dengan jalan utama sehingga mudah dijangkau. PT. Ganesha Nusantara memeiliki 
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tempat yang strategis, yakni dekat jalan-jalan besar dan pasar. Hal ini tentu 

memudahkan para pengepul dalam mengakses tempat yang menjadi tempat 

transaksi dan tentunya meningkatkan nilai kepuasan terhadap tempat yang 

disediakan perusahaan. 

Rata-rata tingkat kepuasan pengepul terhadap tempat yang disediakan 

oleh PT. Ganesha Nusantara mencapai 68% puas bahkan 20% sangat puas. Hal ini 

menunjukkan bahwa perusahaan mampu menyediakan tempat yang nyaman, 

aksesnya mudah dijangkau, dan strategis dalam bertransaksi dengan para 

pengepul. Wardandy et al., (2022) menyatakan bahwa tempat berpengaruh 

terhadap keputusan penjualan hasil panen peternak terhadap perusahaan inti dan 

perusahaan terhadap pengepul, hal ini berkaitan dengan mudahnya akses dan 

nyaman serta strategis dalam proses pertukaran produk dan harga. Namun 

terdapat 11,75% pengepul merasa kurang puas terhadap tempat yang disediakan 

perusahaan.  

4.3.4. Pengaruh Promosi Terhadap Keputusan Pembelian Hasil Panen 

 PT Ganesha Satria Nusantara melakukan kegiatan promosi baik secara 

digital dan non digital. Promosi yang baik adalah yang sesuai dengan produk yang 

disampaikan. Alma (2006) menambahkan bahwa promosi digunakan sebagai 

media komunikasi antara perusahaan dengan para pengepul untuk menjelaskan 

dan meyakinkan konsumen terhadap produk yang ditawarkan dengan tujuan 

mendidik, memperoleh perhatian, dan meyakinkan konsumen.  Berikut 

merupakan tabel 7 tingkat kepuasan pengepul pada promosi terhadap keputusan 

pembelian hasil panen produk ayam broiler PT Ganesha Satria Nusantara. 
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Tabel 7. Tingkat Kepuasan Pengepul Pada Promosi Terhadap Keputusan 

Pembelian Hasil Panen Produk Ayam Broiler PT Ganesha Satria 

Nusantara 

No Pernyataan 

Tingkat Kepuasan Pengepul 

(%) 

SP P KP TP STP 

1 Produk yang ditawarkan sesuai dengan 

promosi penawaran 

27 63 10 - - 

2 Adanya promosi yang mudah dilihat  

konsumen 

3 97 - - - 

3 Adanya bonus dalam setiap pembelian 

dengan kapasitas tertentu 

- - 97 3 - 

4 Adanya promosi bagi konsumen 7 93 - - - 

 Rata-rata 9,25 63,25 26,75 0,75 - 

Keterangan: sangat puas (SP), puas (P), kurang puas (KP), tidak puas (TP), sangat 

tidak puas (STP) 

 Secara digital, perusahaan memanfaatkan perkembangan media sosial 

sebagai penyampai informasi dengan kapasitas yang lebih luas, namun tidak 

secara optimal melakukan uupdate setiap saat. Sedangkan secara non digital, 

perusahaan memanfaatkan kerjasama dengan peternakan dan pengepul sekitarnya 

sebagai penyampai produk terhadap konsumen secara langsung. Tingkat kepuasan 

pengepul terhadap produk yang ditawarkan sesuai dengan promosi yang 

sebelumnya diterima adalah 63% merasa puas bahkan 27% sangat puas. Hal ini, 

menunjukkan bahwa perusahaan mampu menjalin komunikasi dengan para 

pengepul untuk kemudian dapat disampaikan kepada konsumen. Promosi dapat 

dilakukan dengan media digital dan non-digital (Hidayat, 2020). Namun terdapat 

10% pengepul merasa kurang puas terhadap promosi yang dirasa kurang sesuai. 

Hal ini erat kaitannya dengan kualitas produk yang rentan mengalami penurunan 
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kualitas, sehingga menurunkan tingkat kepuasan pengepul terhadap produk yang 

dirasa tidak sesuai dengan kualitas yang disampaikan dalam promosinya. 

Tingkat kepuasan pengepul terhadap promosi yang dilakukan 

perusahaan guna meningkatkan nilai permintaan terhadap produk melalui 

pengepul memiliki nilai 97% puas dan 3% merasa sangat puas. Hal ini 

menunjukkan bahwa promosi yang dilakukan perusahaan secara digital dan non-

digital secara efektif meningkatkan nilai permintaan konsumen. Meningkatnya 

permintaan konsumen, tentu akan meningkatkan keuntungan para pengepul. 

Tingkat kepuasan pengepul terhadap adanya bonus dalam pembelian 

jumlah tertentu memiliki tingkat nilai 97% kurang puas, bahkan 3% tidak puas. 

Penjualan produk ayam broiler adalah dengan metode kiloan, sehingga sangat 

jarang adanya pemberian bonus terhadap besar kecilnya pembelian yang 

dilakukan. Ayam broiler sendiri merupakan jenis hewan ternak yang rentan 

mengalami penurunan kualitas selama proses distribusi.  

Tingkat kepuasan pengepul terhadap promosi yang disampaikan oleh 

perusahaan ke konsumen adalah 97% puas, bahkan 3% sangat puas. Hal ini 

menunjukkan bahwa promosi yang dilakukan mampu meningkatkan kepercayaan 

konsumen untuk senantiasa melakukan pembelian produk melalui jasa para 

pengepul perusahaan. Promosi produk yang mudah dijangkau dan dipahami 

konsumen, tentu memudahkan jalinan kerjasama antara pengepul dan konsumen. 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa rata-rata tingkat kepuasan 

pengepul terhadap promosi yang dilakukan perusahaan 63,25% memuaskan, 

bahkan 9,25% sangat puas terhadap produk perusahaan. Hal ini menunjukkan 
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bahwa promosi yang dilakukan sangat berpengaruh terhadap kegiatan penjualan 

para pengepul. Promosi merupakan suatu alat komunikasi yang digunakan dalam 

penyampaian pesan yang bersifat memberitahu, membujuk, dan mengingatkan 

kembali pada konsumen (pengepul) oleh perusahaan (Melati, 2021). Namun 

terdapat pengepul yang menunjukkan nilai rata-rata 26,75% kurang puas, bahkan 

0,75% tidak puas terhadap promosi yang dilakukan perusahaan. Hal ini dapat 

disebabkan pengepul merasa kurang maksimalnya promosi yang dilakukan oleh 

perusahaan, seperti kurangnya memanfaatkan media informasi digital yang tidak 

selalu update dan terbatas. Perusahaan juga tidak menerapkan pemberian bonus 

atau apresiasi lain sehingga dapat menurunkan minat konsumen.  

4.4. Pengaruh Bauran Pemasaran Terhadap Keputusan Pembelian  

 Keputusan pembelian oleh para pengepul terhadap produk PT Ganesha 

Satria Nusantara merupakan suatu proses pengambilan keputusan terhadap produk 

yang mencakup keinginan atau tidak dalam pembelian produk (Melati, 2021). 

Beberapa faktor seperti bauran pemasaran oleh perusahaan dapat menjadi bahan 

pertimbangan pengepul untuk tetap menjalin kerjasama dengan perusahaan dalam 

jangka waktu yang cukup lama (lebih dari 2 tahun) seperti halnya tercantum 

dalam Tabel 3. Berikut merupakan tabel 8 tingkat kepuasan pengepul dengan 

keputusan pembelian terhadap bauran pemasaran  produk ayam broiler PT 

Ganesha Satria Nusantara. 
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Tabel 8. Tingkat Kepuasan Pengepul Dengan Keputusan Pembelian Terhadap 

 Bauran Pemasaran  Produk Ayam Broiler PT Ganesha Satria Nusantara  

No Pernyataan 

Persentase Tingkat Kepuasan Pengepul 

(%) 

SP P KP TP STP 

1  Pembelian produk dilakukan 

karena sesuai 

37 57 6 - - 

2 Pembelian produk dilakukan 

kerena tertarik dengan 

penawaran yang diberikan 

33 67 - - - 

3 Pembelian Produk dilakukan 

karena sudah membandingkan 

dengan produk serupa 

3 97 - - - 

4  Pembelian Produk secara 

berulang 

- 100 - - - 

 Rata-rata 18,25 80,25 1,5 - - 

Keterangan: sangat puas (SP), puas (P), kurang puas (KP), tidak puas (TP), sangat 

tidak puas (STP) 

 Berdasarkan Tabel 8 pengepul menunjukkan kepuasan terhadap produk 

sehingga memutuskan membeli sebanyak 57% puas dan 37% sangat puas. Hal ini 

berkaitan dengan promosi produk yang ditawarkan dari segi kualitas dan kuantitas 

sesuai. Namun terdapat 6% pengepul merasa kurang puas dan merasa bahwa 

produk yang diterima tidak sesuai dengan penawaran yang sebelumnya diberikan. 

Hal ini dapat disebabkan produk yang menjadi bahan transaksi merupakan produk 

yang rentan mengalami penurunan kualitas akibat faktor lingkungan dan stress.   

Tingkat kepuasan pengepul terhadap penawaran yang diberikan 

memiliki nilai 67% puas, bahkan 33% puas. Hal ini menunjukkan bahwa 

perusahaan mampu menjaga komitmennya dalam menawarkan produk yang 

sesuai dengan produk yang ditawarkan. Konsistensi dalam menjaga kualitas 

produk yang sesuai dengan penawaran yang diberikan mampu meningkatkan nilai 
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kepuasan pengepul, sehingga memutuskan membeli dan menjalin kerjasama 

dengan perusahaan. 

Produk PT Ganesha Satria Nusantara ayam broiler. Ternak jenis ini 

merupakan strain ayam hasil budidaya yang memiliki karakteristik ekonomi 

berupa pertumbuhannya yang cepat, irit pakan, siap panen di usia muda, serta 

kualitas daging yang berserat lunak (Zulfanita et al., 2011). Pengepul menyatakan 

kepuasannya sehingga melakukan pembelian produk yang disediakan perusahaan 

dan telah membandingkannya dengan produk serupa dari perusahaan lain sebesar 

97% puas  dan 3% sangat puas. Kegiatan ini tentunya menghasilkan jalinan 

kerjasama dengan PT Ganesha Satria Nusantara. Banyak perusahaan yang 

bergerak dibidang yang sama PT Ganesha Satria Nusantara, sehingga kegiatan 

membandingkan dengan perusahaan lain pasti sudah dilakukan oleh pengepul 

sebelum menjalin kerjasama. Dibuktikan dengan rata-rata lama kerjasama yang 

terjalin antara pengepul dan perusahaan yakni lebih dari 2 tahun bahkan ada yang 

mencapai 5 tahun. Hal ini menunjukkan bahwa tingkat kepuasan para pengepul 

cukup tinggi hingga membangun loyalitas dengan terus menjalin kerjasama 

dengan perusahaan.  

Kepuasan pengepul terhadap keputusan pembelian yang dilakukan 

secara berulang sebanyak 100% puas. Hal ini menunjukkan bahwa para pengepul 

merasa puas dan senantiasa melakuakan pembelian produk pada perusahaan. 

Keputusan pembelian merupakan suatu proses penyelesaian masalah yang terdiri 

dari menganalisa, keinginan, pencarian informasi, penilaian sumber terhadap 
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alternatif pembelian, keputusan pembelian, dan perilaku setelah pembelian 

(Kottler dan Amstrong, 2008).   

Rata-rata pengepul menyatakan puas 80,25% puas dan 18,25% sangat 

puas terhadap produk sehingga yakin dalam berlangganan dan senantiasa 

melakukan pembelian secara berulang. Hal ini dapat dikarenakan produk yang 

disediakan oleh perusahaan sesuai dengan promosi yang disampaikan dan sesuai 

dengan kebutuhan pasar. Hal ini mempengaruhi para pengepul untuk senantiasa 

menjalin kerjasama dengan perusahaan, didukung dengan kegiatan lain yang 

dilakukan perusahaan guna menunjang kemudahan dalam kegiatan pemasaran. 

Kegiatan yang dilakukan perusahaan guna meningkatkan nilai penjualan adalah 

melakukan kegiatan promosi, penyediaan tempat yang nyaman dan mudah 

diakses, dan komitmen perusahaan dalam menjaga kualitas produknya dari masa 

ke masa. Keputusan pembelian merupakan tahapan pengepul dalam menentukan 

untuk membeli produk yang ditawarkan oleh perusahaan (Garatu, 2018). Namun 

terdapat tingkat kepuasan pengepul rata-rata pengepul menyatakan kurang puas 

terhadap keputusannya dalam pembelian sebesar 1,5%. Hal ini dapat disebabkan 

pengepul merasa kurang puas terhadap produk dan metode promosi perusahaan 

yang kurang optimal atau tidak sesuai dengan informasi yang didapat. Namun hal 

ini tidak menyurutkan minat para pengepul untuk menjalin kerjasama.  

 

    



  

BAB V 

SIMPULAN DAN SARAN  

5.1 Simpulan  

Hasil penelitian menunjukkan bahwa bauran pemasaran mempengaruhi 

keputusan pembelian oleh para pengepul terhadap produk PT Ganesha Satria 

Nusantara meliputi produk, harga, tempat, promosi yang ditawarkan dan 

disediakan. Kualitas produk menjadi faktor utama yang mendukung keputusan 

pembelian secara berulang, diikuti oleh strategisnya lokasi dan akses tempat 

transaksi. Harga produk meskipun bersaing dan setara dengan kualitas, belum 

sepenuhnya dianggap terjangkau atau murah oleh sebagian besar pengepul. 

Promosi masih menjadi aspek yang perlu ditingkatkan, terutama melalui 

optimalisasi media digital dan pemberian insentif seperti bonus atau potongan 

harga. Kepuasan tinggi dan loyalitas pengepul terhadap perusahaan digambarkan 

melalui hubungan jangka panjang yang telah terjalin, seperti halnya dengan 

sebagian pengepul yang bekerjasama lebih dari 5 tahun. 

5.2 Saran 

Perusahaan disarankan senantiasa menjaga kualitas produk, 

meningkatkan komunikasi dengan melakukan promosi, serta memperhatikan 

kenyamanan akses dan lokasi transaksi guna mempertahankan kerjasama jangka 

panjang dengan pengepul. 
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LAMPIRAN 
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Lampiran 2. Kuesioner 

Nama Responden :…………….…………….……….…………….……………. 

Alamat  :…………….…………………….…………….……………. 

Jabatan  :…………….…………….……….…………….……………. 

Status Responden :…………….…………….……….…………….……………. 

Kapasitas (kg) :…………….…………….……….…………….……………. 

Jumlah tanggungan :…………….…………….…..………………….……(orang) 

Lama kerjasama :…………….…………….……….…………….……………. 

No Pernyataan 

Tingkat Kepuasan 

SP P KP TP STP 

5 4 3 2 1 

Produk (X1) 

1 Produk yang ditawarkan sesuai 

kebutuhan konsumen  

     

2 Produk yang ditawarkan memiliki 

kualitas yang cukup bersaing dengan 

produk serupa yang lain 

     

3 Produk memiliki kualitas yang terjaga      

4 Produk memiliki ukuran bervariasi      

Harga (X2) 

1 Harga produk bersaing       

2 Harga produk relatif murah      

3 Harga produk mudah dijangkau      

4 Harga produk setara dengan kualitas 

yang diberikan 

     

Tempat (X3) 

1 Tempat yang disediakan nyaman      

2 Tempat yang digunakan mudah 

dijangkau alat tranportasi 

     

3 Tempatnya luas sehingga konsumen 

lebih leluasa  

     

4 Tempatnya dekat dengan jalan utama 

dan pasar 

     

Promosi (X4) 

1 Produk yang ditawarkan sesuai brosur 

penawaran  

     

2 Adanya papan iklan yang mudah 

dilihat konsumen 

     

3 Adanya bonus dalam setiap pembelian 

dengan kapasitas tertentu 

     

4 Adanya brosur bagi konsumen      



 

 40 

No Pernyataan 

Tingkat Kepuasan 

SP P KP TP STP 

5 4 3 2 1 

Keputusan Pembelian (Y) 

1 Pembelian produk dilakukan karena 

sesuai dengan kebutuhan konsumen  

     

2 Pembelian produk dilakukan karena 

tertarik dengan penawaran yang 

diberikan 

     

3 Pembelian produk dilakukan karena 

sudah membandingkan dengan produk 

serupa 

     

4 Pembelian produk dilakukan 

kualitasnya selalu terjaga 

     

 

Keterangan: 

 

Skala  Keterangan  

5 Sangat puas 

4 Puas  

3 Kurang puas 

2 Tidak puas 

1 Sangat tidak puas 
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Lampiran 3. Hasil Pengamatan 

No Pernyataan 

Tingkat Kepuasan 

Pelanggan Jumlah 

SP P KP TP STP 

Produk (X1) 

1 
 Produk yang ditawarkan sesuai 

kebutuhan konsumen (Bobot Ayam) 
9 18 3   30 

2 

Produk yang ditawarkan memiliki 

kualitas yang cukup bersaing dengan 

produk serupa yang lain 

2 27 1   30 

3 Produk memiliki kualitas yang terjaga 16 13 1   30 

4 Produk memiliki ukuran bervariasi 4 26    30 

Harga (X2) 

1 Harga Produk Bersaing 15 15    30 

2 Harga Produk Relatif Murah  2 27 1  30 

3 Harga produk mudah di jangkau 2 28    30 

4 
Harga produk setara dengan kualitas 

yang diberikan 
2 26 2   30 

Tempat (X3) 

1 Tempat yang disediakan nyaman  30    30 

2 
tempat yang digunakan mudah 

dijangkau alat transportasi 
22 7 1   30 

3 
tempatnya luas sehinggga konsumen 

lebih leluasa 
2 15 13   30 

4 
Tempatnya dekat dengan jalan utama 

dan pasar 
 30    30 

Promosi (X4) 

1 
Produk yang ditawarkan sesuai dengan 

promosi penawaran 
8 19 3   30 

2 
Adanya promosi yang mudah dilihat  

konsumen 
1 29    30 

3 
adanya bonus dalam setiap pembelian 

dengan kapasitas tertentu 
  29 1  30 

4 adanya promosi bagi konsumen 2 28    30 

Keputusan Pembelian (Y) 

1 
Pembelian produk dilakukan karena 

sesuai  
11 17 2   30 

2 

Pembelian produk dilakukan kerena 

tertarik dengan penawaran yang 

diberikan 

10 20    30 

3 

Pembelian Produk dilakukan karena 

sudah membandingkan dengan produk 

serupa 

1 29    30 

4 Pembelian Produk secara berulang  30    30 
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