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Abstrak

Penelitian ini betujuan untuk mengetahui pengaruh marketing mix terhadap tingkat
penjualan pada perusahaan ayam petelur di PT. Andi Nadya Farm Makassar. Penelitian ini
menggunakan metode kuantitatif. Populasi dalam penelitian ini sebanyak 320 pelanggan
dengan jumlah sampel sebanyak 48 pelanggan. Teknik pengumpulan data menggunakan
observasi, kuesioner, wawancara, dan dokumentasi. Data dianalisis dengan menggunakan uji
normalitas, analisis regresi linear sederhana, dan uji parsial. Uji normalitas menunjukan
bahwa data terdistribusi normal dengan menggunakan one sample kolmogorov smirnov test
menunjukan bahwa nilai signifikakansi lebih kecil dari taraf signifikansi (0,05). Hasil uji
normalitas menggunakan P-Plot di mana bola-bola kecil berada pada garis diagonal, hal
tersebut menunjukkan bahwa data terdistribusi normal. Analisis regresi linear sederhana
menunjukkan bahwa Y = 13,525 + 0,683X, hasil tersebut menunjukan bahwa marketing mix
berpengaruh positif terhadap tingkat penjualan pada perusahaan ayam petelur di PT. Andi
Nadya Farm Makassar. Uji pasial (uji-t) menunjukkan bahwa marketing mix berpengaruh
signifikan terhadap tingkat penjualan pada perusahaan ayam petelur di PT. Andi Nadya Farm
Makassar dengan nilai t-hitung lebih besar dari t-tabel (7,801 > 1,679) dan nilai signifikansi
lebih kecil dari taraf signifikansi (0,000 < 0,05). Jadi, dapat disimpulkan bahwa, hipotesis
diterima.

Kata kunci: marketing mix, tingkat penjualan

PENDAHULUAN Dalam proses penyampaian produk

Saat ini tingkat persaingan dunia
usaha di Indonesia sangat ketat, karena
setiap perusahaan senantiasa berusaha untuk
dapat meningkatkan pangsa pasar dan
meraih konsumen baru. Perusahaan harus
dapat menentukan strategi pemasaran yang
tepat agar usahanya dapat bertahan dan
memenangi persaingan, sehingga tujuan dari

perusahaan tersebut dapat tercapai.

kepada pelanggan dan untuk mencapai
tujuan perusahaan yang berupa penjualan
produk yang maka

optimal, kegiatan

pemasaran dijadikan tolak ukur oleh setiap

perusahaan. Sebelum meluncurkan
produknya  perusahaan harus mampu
melihat atau mengetahui apa yang

dibutuhkan oleh konsumen. Jika seorang

pemasar mampu mengidentifikasi kebutuhan
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konsumen dengan baik, mengembangkan
produk berkualitas, menetapkan harga, serta
mempromosikan produk secara efektif maka
produk-produknya akan laris di pasaran.
Oleh karena itu jika segala kegiatan

selalu  dicurahkan

kebutuhan

perusahaan  harus

untuk  memenuhi konsumen

dan  kemudian konsumen akan

memutuskan membeli produk tersebut,
sehingga pada akhirnya tujuan perusahaan
yaitu memperoleh laba akan tercapali,
merupakan hal yang sudah sewajarnya.

Tingkat persaingan yang semakin
ketat dalam dunia bisnis telah merambah
pada semua sektor. Setiap perusahaan yang
bergerak dalam dunia bisnis tidak akan lepas
dari persaingan tersebut, namun hal itu
membuat pihak perusahaan dituntut untuk
bisa menghadapi berbagai kendala ataupun
masalah yang timbul dan menerapkan sistem
manajemen perusahaan yang efisien dan
efektif agar tingkat penjualan semakin
meningkat. Salah satu di antaranya adalah
penerapan strategi marketing mix.

Marketing Mix adalah kombinasi dari
variabel atau kegiatan yang merupakan inti
dari sistem pemasaran, yaitu: produk, harga,
promosi, dan distribusi. Dengan kata lain
marketing mix adalah kumpulan dari variabel
yang dapat digunakan oleh perusahaan untuk
dapat mempengaruhi tanggapan konsumen
(Sumarmi 2014:274).

Philip Kotler (dalam Rahmawati R, 2011),

dan Soeprihanto,

mendefenisikan marketing mix atau bauran
pemasaran sebagai: serangkaian variabel
yang dapat dikontrol dan tingkat variabel
yang digunakan oleh perusahaan untuk
yang
sasaran. Keempat unsur atau variabel bauran

mempengaruhi  pasaran menjadi
pemasaran (marketing mix) tersebut atau
yang disebut four p's, adalah: (1) Strategi
produk (product), (2) Strategi harga (prise),
(3) Strategi distribusi/tempat (places), dan
(4) Strategi promosi (promotion).

Philip Kotler (2012) menyebutkan
bahwa penjualan adalah proses sosial
manajerial di mana individu dan kelompok
mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan
inginkan, menciptakan, menawarkan, dan
mempertukarkan  produk yang bernilai
dengan pihak lain.

Tingkat penjualan adalah diukur
berdasarkan unit produk yang terjual, yaitu
jumlah  unit penjualan nyata  perusahaan
dalam suatu periode tertentu. Menurut Basu
2016),

(1) Mencapai

Swastha (dalam ldaman, tujuan
umum penjualan, yaitu:
volume penjualan, (2) Mendapatkan laba
tertentu, dan (3) Menunjang pertumbuhan
usaha.

PT. Andi

merupakan salah satu perusahaan ayam

Nadya Farm Makassar

Kota Makassar

yang
memproduksi telur, yang kemudian akan

petelur yang berada di

Provinsi Sulawesi Selatan

didistribusikan  kepada agen, ataupun
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langsung pada konsumen. Keberadaan

perusahaan ini sangat bermanfaat dan
membantu terutama bagi para agen dan
konsumen. Sebagaimana diketahui bahwa
telur sebagai sumber protein mempunyai
banyak keunggulan antara lain, kandungan
asam amino paling lengkap dibandingkan
bahan makanan lain seperti ikan, daging,
ayam, tahu, tempe, dan lain-lain. Telur
mempunyai cita rasa yang enak sehingga
digemari oleh banyak orang.

Secara ekonomis, usaha ternak ayam
yang
menguntungkan karena permintaan jumlah

petelur memiliki prospek

Berdasarkan data tabel tersebut di atas
menunjukan bahwa jumlah telur yang terjual
berfluktuasi dari tahun ke tahun. Hal ini
menarik untuk dikaji lebih lanjut terkait
pengaruh marketing mix terhadap tingkat

penjualan.

METODE PENELITIAN

Penelitian ini menggunakan metode
kuantitatif. Metode kuantitatif adalah jenis
yang dilakukan

mengumpulkan data,

metode dalam
dikelompokan,
dianalisis dan diinterprestasikan dalam
bentuk angka-angka, dengan mengedarkan
kuesioner atau angket yang akan diisi oleh
konsumen atau pelanggan terkait marketing
mix dan tingkat penjualan pada perusahaan
ayam petelur di PT. Andi Nadya Farm

Makassar.

konsumsi telur yang semakin tinggi, serta
memiliki peluang pasar yang besar yang
lebih potensial dan usaha yang mampu
bertahan saat krisis ekonomi terjadi, apalagi
di saat pendemi (covid-19) sekarang. Namun
yang
dalam

demikian, perlu adanya strategi

diterapkan oleh peternak
mengantisipasi penurunan permintaan telur.
Strategi tersebut dapat dibangun dari dalam
maupun dari luar lingkungan perusahaan.

Adapun tingkat penjualan telur pada
PT. Andi Nadya Farm Makassar lima tahun
terakhir (2016-2020) dapat dilihat pada tabel
berikut:

Populasi adalah wilayah generalisasi
yang terdiri atas objek atau subjek yang
mempunyai  kualitas dan  karakteristik
tertentu yang ditetapkan oleh peneliti untuk
ditarik

kesimpulannya (Sugiyono, 2013:115). Yang

dipelajari dan kemudian

menjadi  populasi dalam penelitian ini
sebanyak 320 pelanggan.

Sampel adalah bagian dari jumlah
dan karakteristik yang dimiliki oleh populasi
2013:120).

Arikunto (dalam Herman Jelatu,

Menurut
2020),
apabila populasi kurang dari 100 lebih baik

tersebut  (Sugiyono,

diambil seluruh jumlah populasi menjadi
jumlah sampel penelitian. Tetapi jika jumlah
populasinya besar antara

10-15%

dapat diambil
atau lebih. Mengingat populasi
dalam penelitian ini cukup besar, maka

penulis menetapkan ukuran sampel 15% dari
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jumlah populasi dengan menggunakan
teknik accidental sampling. Sehingga yang
menjadi  sampel dalam penelitian ini
sebanyak 48 pelanggan.

Penelitian ini menggunakan teknik

pengumpulan data yang meliputi:

1. Observasi
Observasi merupakan tahap di mana
peneliti  melakukan  kegiatan  untuk
memperoleh informasi atau data-data

yang jadikan sebagai informasi awal
terkait masalah yang diteliti. Observasi
dilakukan untuk memperoleh gambaran
riil suatu peristiwa atau kejadian untuk
menjawab pertanyaan penelitian.

2. Angket (kuesioner)
Angket (kuesioner) merupakan teknik

data

pengumpulan yang dilakukan

dengan cara memberi seperangkat

pertanyaan atau pernyataan tertulis
untuk
dilakukan

menyebarkan lembar pertanyaan yang

kepada responden dijawab.

Metode ini dengan

berkaitan dengan permasalahan

penelitian kepada responden, yaitu
pelanggan perusahaan ayam petelur di
PT. Andi Nadya Farm Makassar. Tujuan

pembuatan kuesioner adalah untuk

yang
(reliability)

memperoleh informasi relevan,

tingkat keandalan dan

keabsahan (validity) setinggi mungkin.
3. Wawancara
dilakukan

Wawancara dengan

percakapan dua arah atas inisiatif
pewawancara untuk memperoleh
informasi  dari responden. Wawncara

sering juga disebut dengan kuesioner

lisan, adalah sebuah dialog yang
dilakukan oleh pewawancara untuk
memperoleh data (informasi)

tambahan/pembanding dari responden.

4. Dokumentasi

Dokumentasi, merupakan teknik yang
digunakan untuk mengumpulkan data
buku

referensi, peraturan/undang-undang, surat

berupa data-data  tertulis dari

kabar, majalah, naskah artikel dan
sejenisnya, yang mengandung keterangan
dan penjelasan serta pemikiran tentang
fenomena yang masih aktual dan sesuai
dengan masalah penelitian.

Untuk

penelitian ini, maka teknik analisis data yang

menjawab  permasalahan
digunakan adalah analisis statistik inferensial

dengan model linear sederhana
(Sugiyono, 2013: 270) sebagai berikut:

Y =a+ bX

regresi

Keterangan:

Y = Tingkat penjualan pada perusahaan
ayam petelur di PT. Andi Nadya
Farm Makassar

= Marketing Mix
a = Nilai konstanta
b = Koefisien regresi

HASIL DAN PEMBAHASAN
Pembahasan
Penelitian ini dilakukan di PT. Andi
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Nadya Farm Makassar yang bertujuan untuk
mengetahui  pengaruh  marketing  mix
terhadap tingkat penjualan pada perusahaan
ayam petelur.

Dalam penelitian ini, rumus yang
digunakan untuk menganalisis data adalah
analisis regresi linear sederhana (Y = a +
bX) dengan bantuan program aplikasi SPSS
versi 22. Untuk mengambil data dalam
penelitian ini, maka vyang digunakan
yang

disebarkan kepada pelanggan PT. Andi

adalah  kuesioner atau angket
Nadya Farm Makassar.

Berdasarkan hasil pengujian

normalitas menunjukan bahwa variabel
marketing mix (X) dan tingkat penjualan ()
memiliki data terdistribusi normal. Hal ini
ditunjukkan dari nilai probabilitas (Asymp
Sig.) yang

diperoleh variabel marketing mix sebesar

Kolmogorov ~ Snirnov  Test
0,000 dan variabel tingkat penjualan sebesar
0,038 di mana nilai tersebut lebih kecil dari
0,05. Dengan demikian pengujian regresi
untuk pengaruh marketing mix terhadap
tingkat penjualan dapat dilanjutkan.
Berdasarkan hasil pengujian
normalitas dengan menggunakan Norma P-
Plot menunjukkan bahwa titik-titik (dot)
berada sekitar diagonal dan mengikuti arah
diagonal, ini menunjukan bahwa model
tersebut telah memenuhi syarat asumsi
normalitas. Dengan demikian pengujian

regresi untuk pengaruh marketing mix

terhadap tingkat penjualan dapat dilanjutkan.

Sedangkan hasil  persamaan
regresinya adalah

Y = 13,525 + 0,683X

Dengan  memperhatikan  setiap
paramater estimate 3, maka dapat dianalisis
tentang  kontribusi  variabel  pengaruh
pengaruh marketing mix (X) terhadap tingkat
penjualan (Y) pada perusahaan ayam petelur

di PT. Andi Nadya Farm Makassar, sebagai

berikut:

1. Nilai konstanta (a) = 13,525; merupakan
taksiran besarnya tingkat penjualan (Y)
pada perusahaan ayam petelur di PT.
Andi Nadya Farm Makassar yang
mencapai 13,525%  yang  tidak
dipengaruhi oleh variabel marketing mix
(X), tetapi dipengaruhi oleh faktor lain
yang ada di luar model.

2. Koefisien regresi (b) X (marketing mix)
diperoleh nilai sebesar 0,683 satuan. Hal
ini menunjukan  bahwa  terdapat

hubungan yang searah antara variabel

marketing mix dan tingkat penjualan

yaitu, ketika variabel marketing mix

bertambah 1 satuan, maka besarnya

tingkat penjualan sebesar 0,683 satuan
dengan asumsi bahwa variabel Ilain
bersifat konstan atau tidak mengalami

kenaikan. Sebaliknya, jika marketing mix

menurun 1 satuan, maka besarnya tingkat

penjualan akan menurun sebesar 0,683

satuan dengan asumsi bahwa variebel
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lain  bersifat konstan atau tidak
mengalami kenaikan.
Berdasarkan hasil analisis regresi

linear dan uji parsial (uji-t), diketahui bahwa
marketing mix berpengaruh positif dan
signifikan terhadap tingkat penjualan pada
perusahaan ayam petelur di PT. Andi Nadya
Farm Makassar. Hal ini terlihat dari nilai
koefisien regresi 0,683 (positif) serta nilai t-
hitung lebih besar dari nilai t-tabel tabel
(7,801 > 1,679) dan nilai signifikansi lebih
kecil dari taraf signifikansi (0,000 < 0,05).
Hasil penelitian ini sejalan dengan
pemahaman yang dikemukakan oleh Asrul
(2018) ketika manajemen perusahaan adanya
kelalaian, maka akan mempengaruhi tujuan
dari perusahaan tersebut, yang artinya ketika
perusahaan tidak melakukan sebuah regulasi
terkait kegiatan operasional, secara langsung
akan mempengaruhi aktivitas perusahaan
dilakukan

sebagaimana yang telah dituangkan dalam

tersebut, hal ini  perlu
visi dan misi perusahaan.
Dengan melihat hasil dari penelitian
ini dengan persepsi yang dikemukakan oleh
Asrul, jika dianalisis secara rasional, secara
faktual terbukti bahwa ketika manajemen
perusahaan/marketing mix tidak dilakukan
dengan baik, akan memberikan dampak yang
negatif terhadap tujuan perusahaan, artinya
apa yang telah ditetapkan tidak akan tercapai.
dikarenakan

Hal ini manajemen

perusahaan/marketing mix yang telah

tidak

pengaruh bagi pekerja yang menjalankan

ditetapkan mampu  memberikan
pekerjaannya.

Hasil penelitian ini juga didukung
dengan kajian empiris atau penelitian
terdahulu, seperti yang disampaikan oleh
(2006),

Marketing

Miftahurrahman dengan

Mix

judul
Pengaruh Terhadap
Peningkatan Volume Penjualan. Penelitian
ini dilaksanakan pada PT. Gandum Malang,
dengan menggunakan pendekatan kuantitaif,
dan hasil penelitian menunjukan bahwa
variabel-variabel marketing mix berpengaruh
terhadap peningkatan volume penjualan.
Selain itu, penelitian yang dilakukan oleh
Khoiruman (2006), dengan judul Analisis
Strategi Pemasaran Laboratorium Bahasa
pada CV. Internasional Batu Malang, dengan
menggunakan kualitatif
deskriptif. Hasil

bahwa strategi yang dilakukan pada CV.

pendekatan
penelitian  menunjukan
Duta Internasional Batu Malang sudah tepat.
Selain itu penelitian yang dilakukan oleh Rina
Rahmawati (2007), dengan judul Strategi
Pemasaran PT. Pos Indonesia (Persero)
Kantor Blitar 66100 Dalam Meningkatkan
Kualitas Pelayanan kepada Masyarakat,
dengan menggunakan pendekatan kuantitatif,
dengan hasil penelitian strategi yang tepat
yang dijalankan oleh PT. Pos Indonesia
adalah instrumen operasional dan perbaikan

kualitas layanan.
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KESIMPULAN DAN SARAN
Kesimpulan

Berdasarkan ~ pembahasan

yang
dilakukan, maka kesimpulan penelitian ini
adalah sebagai berikut:

Berdasarkan hasil uji-t menunjukan
bahwa marketing mix berpengaruh positif
dan signifikan terhadap tingkat penjualan
pada perusahaan ayam petelur di PT. Andi
Nadya Farm Makassar. Hal ini terlihat dari
nilai koefisien regresi 0,683 (positif) serta
nilai t-hitung lebih besar dari nilai t-tabel
tabel (7,801 > 1,679) dan nilai signifikansi
lebih kecil dari taraf signifikansi (0,000 <
0,05).

Saran

Berdasarkan hasil penelitian dan
pembahasan serta kesimpulan yang ada,
maka diajukan beberapa masukan atau saran
dari peneliti kepada pihak-pihak yang terkait
dalam penelitian ini, sebagai berikut:

1. Pimpinan perusahaan ayam petelur PT.

Andi Nadya Farm Makassar perlu
membuat strategi pemasaran yang
efektif  berdasarkan  kondisi  dan

perubahan-perubahan yang terjadi, agar
tujuan perusahaan dapat tercapai.

2. Pimpinan perusahaan ayam petelur PT.
Andi
meningkatkan

Nadya Farm Makassar perlu

kembali  kinerjanya

terkait penyesuaian marketing mix yang

telah dibuat dengan kualitas
manajemen sumber daya manusia yang
ada, agar tetap relevan dan tujuan
perusahaan dapat tercapai.

3. Pimpinan perusahaan ayam petelur PT.
Andi

memastikan

Nadya Farm Makassar perlu

yang
telah dibuat dapat terlaksana dengan

setiap  kebijakan

baik dan melakukan evaluasi terkait
kebijakan tersebut.

4. Pimpinan dan karyawan perusahaan
ayam petelur PT. Andi Nadya Farm
Makassar harus peka melihat peluang
pasar dan membuat strategi pemasaran
yang jitu dengan penerapan marketing
mix yang tepat sasaran.

5. Pemerintah diharapkan dapat

memberikan pendampingan regulasi dan

kewirausahaan

pelatihan agar

perusahaan  lokal dapat  tumbuh

berkembang seiring dengan tuntutan

Zaman.
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