
 

 

 

 



 ii 

 



 iii 

 



 iv 

 



 v 

KATA PENGANTAR 
 

 Segala puji dan syukur kepada Allah SWT yang telah melimpahkan rahmat 

dan karunia-Nya kepada penulis, sehingga penulis bisa menyelesaikan Skripsi ini. 

Shalawat dan juga salam senantiasa tercurah kepada Junjungan kita semua Nabi 

Muhammad SAW yang mengantarkan manusia dari kegelapan ke zaman yang 

terang benderang. 

 Penyusunan skripsi ini bertujuan untuk memenuhi salah satu syarat untuk 

melakukan penelitian guna meraih derajat Sarjana Ekonomi Program Strata Satu 

(S-1) Fakultas Ekonomi Universitas Sriwijaya. Dengan segala keterbatasan 

kemampuan dan pengetahuan dapat menyelesaikan skripsi ini dengan judul 

“Pengaruh Bauran Pemasaran Jasa Terhadap Keputusan Pembelian Sapi Potong Di 

PT. Bina Hilir Utama Niaga (BHUN) Palembang”. Penulis menyadari sepenuhnya 

bahwa dalam penulisan skripsi, masih terdapat kekurangan dan kelemahan-

kelemahan yang ada didalamnya. Untuk itu, penulis memohon maaf apabila 

terdapat kesalahan dan kekurangan dalam penulisan skripsi ini.  

 Pada kesempatan yang baik ini perkenankan penulis menyampaikan terima 

kasih yang sebesar-besarnya kepada semua pihak atas bantuan bimbingan, 

dukungan dan kerja sama dalam kegiatan penulisan skripsi sehingga skripsi dapat 

terselesaikan dengan baik.  

 

       Palembang,  juni 2023 

 

 
       Mahiro Muzdalifah 

       NIM. 01011381924117 

 

 

 



 vi 

UCAPAN TERIMA KASIH 
 

 Penulis menyadari bahwa penyusuan skripsi ini tidak terlepas dari dukungan 
berbagai pihak. Pada kesempatan ini penulis secara khusus berkeinginan untuk 
menyampaikan terimakasih yang sebesar-besarnya kepada semua pihak yang telah 
meluangkan waktu, tenaga, dan pikirannya dalam membantu penulis menyelesakan 
skripsi ini. Penulis banyak menerima bantuan, bimbingan, petunjuk, dan dorongan 
dari berbagai pohak yang bersifat moral ataupun materil. Rasa terimakasih ini 
penulis ucapkan kepada :  
1. Allah SWT atas petunjuk, kasih sayang, nikmat hidup dan nikmat sehat yang 

selalu engkau berikan. Terimakasih untuk semua keluh kesah dan doa yang 
selalu Engkau dengarkan dan Engkau kabulkan.  

2. Papaku Tersayang H. Bahri dan Mamaku tersayang Hj. Syari’ah yang telah 
menjadi penyemangat penulis untuk selalu melakukan yang terbaik. 
Terimakasih untuk kasih sayang yang tidak pernah usai, serta menjadi tempat 
ternyaman penulis untuk berkeluh kesah dan selalu memberikan motivasi di 
kala penulis mengalami kesulitan, serta doa yang tulus yang selalu menemani 
di setiap langkah penulis hingga dapat membawa penulis sampai di titik ini dan 
Terimakasih untuk pengorbanan yang papa mama lakukan selama ini, tanpamu 
penulis bukanlah siapasiapa.  

3. Bapak Prof. Dr. Ir. H. Annis Saggaf, M.S.C.E., selaku Rektor Universitas 
Sriwijaya.  

4. Bapak Prof. Dr. Mohammad Adam, M.Si, selaku dekan Fakultas Ekonomi 
Universitas Sriwijaya.  

5. Bapak Dr. Muhammad Ichsan Hadjri, S.T., M.M. selaku Ketua Jurusan 
Manajemen Fakultas Ekonomi Universitas Sriwijaya.  

6. Ibu Lina Dameria Siregar, S.E., M.M. Selaku Sekretaris Program Studi 
Manajemen Universitas Sriwijaya.  

7. Ibu Yulia Hamdaini Putri, S.E., M.Si. Selaku Dosen Pembimbing Skripsi yang 
telah bersedia meluangkan waktu dan tenaga untuk membimbing dan 
memberikan arahan penulis dalam menyelesaikan skripsi ini.  

8. Bapak Dr. Ahmad Maulana, S.E., M.M Selaku Dosen Penguji yang telah 
memberikan arahan, kritik dan saran kepada penulis dalam perbaikan skripsi 
ini. 

9. Bapak Drs. H. Isnurhadi, M.B.A., Ph.D. Selaku Dosen Pembimbing Akademik 
(PA) yang telah memberikan masukan dan arahan selama perkuliahan. 

10. Bapak/Ibu Dosen Fakultas Ekonomi Universitas Sriwijaya yang telah 
membagikan ilmu pengetahuan yang sangat bermanfaat kepada penulis selama 
masa perkuliahan.  



 vii 

11. Staff Tata Usaha dan Perpustakaan Universitas Sriwijaya atas segala bantuan 
yang telah diberikan selama penulis menempuh perkuliahan.  

12. Kakak-Kakakku tersayang Benny Hidayat, Deddy Irawan, Santi Sapipah, 
Suryani, dan Mala Soleha. Terimakasih sudah banyak membantu dukungan dan 
memberikan doa kepada penulis selama masa perkuliahan.  

13. Keponakan – keponakanku tercinta Billy, Nissa, Kynan, Albab, Hafiz, Amira, 
Alsa, Fariz, Fasa, Dudu, Bian yang selalu memberi dukungan kepada penulis 
serta menjadi penghibur di kala penulis letih. 

14. Grup UP terimakasih sudah menjadi penghibur dikala penulis merasa lelah. 
15. Alda, Mentari, Juan, Yudhi, Fabil, Nopal, dan Karong terima kasih sudah mau 

direpotkan penulis selama proses penyusunan skripsi.  
16. IMAJE FE UNSRI, terimakasih untuk semua pengalaman seru dan 

berharganya.  
17. Teman – teman Manajemen 2019 Universitas Sriwijaya khususnya Angkatan 

2019, terimakasih untuk 3 tahun berharganya.  
18. Last but not least, terimakasih untuk diri sendiri yang sudah mau berjuang 

sampai di titik ini. 
 Penulis menyadari adanya banyak keterbatasan selama proses penyusunan 
skripsi ini. Besar harapan penulis akan saran dan kritikan yang bersifat membangun. 
Semoga dengan adanya skripsi ini dapat memberikan manfaat bagi para pembaca 
dan dapat menginspirasi pembaca untuk menemukan beberapa penelitian yang baru 
dan inovatif.  

 
 

       Palembang,  Juni 2023 
 

 
       Mahiro Muzdalifah 
       NIM. 01011381924117 
 
 
 
 
 

 

 



 viii 

 



 

ix 

 

 



 x 

 



 xi 

 RIWAYAT HIDUP 

DATA PRIBADI 

Nama Mahasiswa  : Mahiro Muzdalifah 

NIM    : 01011381924117 

Jenis Kelamin   : Perempuan 

Tempat/Tanggal Lahir : Palembang, 27 Oktober 

2000 

Agama    : Islam 

Status    : Belum Menikah 

Alamat Rumah (Orang Tua) : Jalan Silaberanti NO 15, RT 28, RW 07 Palembang 

Alamat Email : Mahiro.Muzdalifahbahri@gmail.com 

PENDIDIKAN FORMAL 

SD : SD Negeri 97 Palembang 

SMP  : SMP Negeri 15 Palembang 

SMA : SMA Plus Negeri 17 Palembang 

RIWAYAT ORGANISASI 

2021 – 2022   : Anggota Public Relation (PR) IMAJE FE UNSRI  

 
 
 
 
 

 
 
 
 

 



 xii 

 



 xiii 

 



 xiv 

 



 xv 

 



 xvi 

 



 1 

BAB I 

PENDAHULUAN 

 

1.1 Latar Belakang 

Persaingan dunia bisnis pada Era Globalisasi, harus dilakukan secara 

terbuka (transparan) dan konsisten dalam memenuhi kebutuhan konsumennya 

(Mindari, 2021). Saat ini, para pelaku bisnis berlomba-lomba (berkompetisi) dalam 

menguasai pangsa pasar untuk mendapatkan citra yang positif dari konsumen 

dengan melakukan berbagai cara, diantaranya dengan melakukan pemasaran yang 

baik. Perkembangan pendudukan di Indonesia mengakibatkan kebutuhan akan 

pangan terus mengalami peningkatan, dikarenakan kebutuhan akan pangan 

merupakan salah satu kebutuhan primer (utama) bagi setiap manusia yang harus 

dipenuhi. 

Untuk memperoleh tenaga kerja (SDM) yang berkualitas dan baik akan 

dipengaruhi oleh beberapa faktor seperti, pangan (unsur gizi), pendidikan, 

kesehatan, teknologi, informasi dan jasa pelayanannya. Unsur gizi merupakan 

faktor yang memiliki peran paling penting, di mana kekurangan gizi akan 

berpengaruh buruk serta mengalami gangguan terhadap perkembangan maupun 

pertumbuhan manusia (Nugroho & Simamora, 2021).  

Indonesia merupakan yang banyak menghasilkan sumber kekayaan alam 

(SDA) yang melimpah ruah, dan salah satu sektor yang berpengaruh yaitu dibidang 

pertanian. Pertanian merupakan salah satu sektor vital di Indonesia dalam 

menghadapi pertumbuhan dan perkembangan populasi manusia (Ananda, 2020). 
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Selain itu, sektor pertanian ikut ambil peran dalam meningkatkan perekonomian di 

Indonesia, terutama perekonomian di daerah-daerah, hal ini karena sektor pertanian 

sebagai penyedian bahan pokok yang utama bagi masyarakat dan salah satu 

instrumen dalam menangani kemiskinan, memberikan pendapatan terhadap 

masyarakat dan sebagai penyedia lapangan kerja. 

Sektor pertanian terdiri dari enam sub sektor, diantaranya tanaman pangan 

(tanaman padi dan palawija), tanaman hortikultura (sayur dan buah-buahan), 

tanaman perkebunan (perkebunan besar swasta, besar negara dan rakyat besar,), 

tanaman kehutanan, perikanan (budidaya dan perikanan) dan peternakan. Dari ke 

enam sub sektor dalam industri pertanian, salah satunya dibidang pertanian yang 

memiliki peran yang strategis dalam memenuhi kebutuhan protein (hewani) 

masyarakat mengenai  di Indonesia  yaitu peternakan (Panjaitan & Cahyanto, 2017). 

 Pengembangan pada sub sektor peternakan merupakan bagian integral dari 

sektor pertanian yang perlu mendapatkan perhatian utama yaitu dengan melakukan 

pelestarian sumber daya dan lingkungan (Daryanto, 2017). Hal ini karena, kegiatan 

yang dilakukan pada sub sektor peternakan mempunyai peranan penting bagi 

peningkatan pendapatan petani, pemerataan ekonomi dan kesempatan kerja serta 

perbaikan gizi masyarakat. Usaha peternakan merupakan salah satu bagian dari 

pertanian, dan dengan adanya pengembangan usaha dibidang peternakan, utamanya 

pada pengembangan usaha sapi potong sebagai langkah pemenuhan akan konsumsi 

olahan daging pada kalangan masyarakat secara praktis. Di mana, diketahui daging 

sapi mempunyai kontribusi yang paling besar yaitu sebagai penghasil daging untuk 

memenuhi kebutuhan protein hewani. Rencana Strategi Dirjen Peternakan dan 
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Kesejahteraan Hewan dari Tahun 2020-2024 menjelaskan bahwa, daging 

merupakan salah satu dari 5 (lima) komoditas bahan pangan yang ditetapkan di 

RPJMN 2020-2024, di mana sasaran program yaitu peningkatan produksi daging 

sapi (Ditjen PKH, 2022). 

Daging sapi mengandung gizi yang tinggi dan lengkap dan merupakan 

bahan makanan (pangan), daging sapi juga merupakan salah satu komoditas 

pertanian terutama masyarakat yang ada di kota-kota besar yang menjadi kebutuhan 

pokok sehari-hari bagi masyarakat. Daging sapi mengandung sumber protein tinggi 

seperti asam amino essensial, vitamin B kompleks, lemak, dan mineral, khususnya 

zat besi dan air yang diperlukan untuk perkembangan dan pertumbuhan (Astuti, 

Suroto, & Santoso, 2019). Disisi lain, dengan pertumbuhan penduduk yang 

meningkat setiap tahunnya, jumlah produksi daging sapi potong yang mengalami 

penurunan.  

 
Sumber: Badan Pusat Statistik, 2022 

Gambar 1.1 Produksi Daging Sapi di Indonesia Tahun 2011-2021 

Berdasarkan data BPS tahun 2022 diatas, dapat dijelaskan bahwa produksi 

daging sapi di Indonesia bergerak mengalami fluktuatif cenderung mengalami 
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penurunan dalam satu dekade terakhir. Pada tahun 2011, produksi daging sapi 

berjumlah 485.335 ton. Tahun 2012 mengalami kenaikan hingga 508.905 ton tetapi, 

mengalami penurunan pada tahun 2014 menjadi 497.669 ton. Produksi daging sapi 

mulai kembali tumbuh hingga puncaknya mencapai 518.484 ton pada tahun 2016 

dan di tahun 2017 terjadi penurunan menjadi 486.320 ton dan pada tahun 2018, 

hingga tahun 2019 mengalami kenaikan kembali hingga 504.802 ton dan akhirnya 

mengalami penurunan yang signifikan hingga tahun 2021 di angka 437.703 ton. 

Hal ini tentunya merupakan peluang besar bagi pengusaha dan perusahaan dibisnis 

sapi potong seperti RPH (Rumah Pemotongan Hewan), Importir dan usaha 

penggemukan yang salah satunya sedang berkembangan di kota Palembang yaitu 

PT. Bina Hilir Utama Niaga (BHUN). 

PT. Bina Hilir Utama Niaga (BHUN) adalah sebagai salah satu usaha 

peternakan sapi dan industri sapi potong yang telah berkembang sejak tahun 1990 

dikota Palembang. PT. BHUN didirikan oleh bapak H. Bahri sejak tahun 1990 dan 

beralamat di Jalan. Lingkar Selatan, Babatan Saudagar, Kecamatan Pamulutan, 

Kabupaten Ogan Ilir, Sumatera Selatan 30967. Adapun sapi yang dijual yaitu sapi 

limousin, sapi brahman, sapi bali, sapi peranakan ongole, sapi simmental dan sapi 

peranakan. PT. BHUN memiliki bibit sapi berkualitas dan dikelola oleh SDM yang 

mumpuni dibidangnya sehingga perusahaan menjamin bahwa kualitas produk sapi 

potong di PT. BHUN. Dalam pelaksanaanya PT. BHUN sebagai tempat 

pemotongan serta penjualan sapi yang memiliki Rumah Pemotongan Hewan 

(RPH). 
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Berdasarkan observasi yang penulis lakukan di mana diperoleh 

permasalahan yaitu jumlah penjualan sapi potong yang mengalami fluktuasi, yang 

dapat dijelaskan, antara lain: 

Tabel 1.1 Jumlah Penjualan Sapi Potong PT. Bina Hilir Utama Niaga 
(BHUN) Periode Januari-Juni 2022 

MONTH SAPI YANG DIPOTONG KONSUMEN YANG 
MEMBELI 

Januari 386 16 
Februari 355 16 
Maret 453 17 
April 601 16 
Mei 338 19 
Juni 334 17 

JUMLAH 2467 101 
Sumber: PT. Bina Hilir Utama Niaga (BHUN), 2022 

Seperti yang ditunjukkan pada tabel 1.1, penjualan Sapi Potong pada PT 

Bina Hilir Utama Niaga (BHUN) cenderung mengalami fluktuasi. Penjualan 

tertinggi yaitu berada di bulan april hingga mencapai 601 ekor, tetapi dibulan-bulan 

selanjutnya mengalami penurunan yang fluktuatif. Pada bulan april merupakan 

permintaan sapi potong yang paling banyak karena di bulan tersebut merupakan 

bulan puasa sehingga permintaan daging sapi potong mengalami peningkatan yang 

signifikan.  

Semakin meningkatnya penjualan daging dan permintaan daging sapi 

menyebabkan persaingan yang ketat dalam mempertahankan pangsa pasar 

penjualan. PT. BHUN mengalami permasalahan yang sama dengan banyak usaha 

yaitu kesulitan dan kendala dalam melakukan pemasaran daging sapi potong karena 

tingginya permintaan dan kekurangannya kemampuan dalam memenuhi 

permintaan. Sehingga, dibutuhkan strategi yang tepat dalam meningkatkan 

penjualan. Salah satunya dalam mencapai tujuan perusahaan diperlukan adanya 
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analisis perilaku konsumen dan memenuhi kebutuhan konsumen dengan 

menganalisis dan mempelajari perilaku konsumen, sebab dengan mengetahui 

perilaku konsumen dapat memberikan dampak positif serta strategi dalam 

melakukan pemasaran (Astuti, et al., 2019). 

Keputusan pembelian sebagai suatu aktivitas pembelian barang ataupun jasa 

yang dilakukan di mana terlibat didalamnya (Indrasari, 2019). Keputusan 

pembelian menjadi salah satu hal yang sangat penting dan dibutuhkan dalam 

mencapai tujuan perusahaan, sehingga perusahaan harus bergerak aktif dalam 

menarik perhatian pelanggan dengan berbagai strategi yang dilakukan margin 

perusahaan dapat meningkat. Untuk mengetahui alasan konsumen melakukan 

pembelian daging sapi potong PT. Bina Hilir Utama Niaga, penulis melakukan 

wawancara kepada pemilik PT. Bina Hilir Utama Niaga yang diuraikan dalam 

gambar di bawah ini: 

 
Sumber: PT. Bina Hilir Utama Niaga, 2022 

Gambar 1.2 Alasan Konsumen Melakukan Pembelian Sapi Potong di PT. 
Bina Hilir Utama Niaga (BHUN) Palembang 

 Seperti yang dilihat pada gambar 1.2, terdapat alasan konsumen dalam 

melakukan pembelian daging sapi pada PT. Bina Hilir Utama Niaga paling banyak 
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karena kualitas produk yang berkualitas dengan persentase 22%, Kemudian alasan 

kedua karena lokasi yang mudah diakses dengan persentase 18%, karyawan yang 

ramah, kebersihan dan kenyamanan konsumen dan harga yang lebih murah dengan 

persentase 15%. Kualitas produk menjadi alasan utama konsumen melakukan 

pembelian karena konsumen tidak perlu khawatir dengan produk yang dijual selain 

itu lokasi menuju akses yang mudah juga sehingga konsumen dapat dengan mudah 

menuju lokasi tersebut. Tetapi, terdapat fenomena yang menjadi keluhan pelanggan 

belakangan ini yaitu adanya virus PMK yang menjadi beberapa keluhan pelanggan 

dan kenaikan harga daging yang secara mendadak. Untuk mengatasi permasalah 

tersebut pihak perusahaan memberikan garansi dan jaminan bahwa kualitas sapi-

sapi yang dijual bebas dari virus dan penyakit, hal ini dikarenakan PT. BHUN selalu 

memperhatikan sapi-sapinya mulai dari pakannya, kesehatan dan kebersihan 

sapinya selain itu, setiap karyawan diwajibkan selalu menjaga kebersihan diri serta 

lingkungan sekitar dan diwajibkan untuk melakukan pelayanan yang baik seperti 

senyum, sapaan kepada setiap konsumen dan pelanggan yang datang agar 

konsumen dan pelanggan menjadi puas maka keputusan pembelian konsumen terus 

meningkat. 

Seorang penjual tentunya akan melakukan berbagai kegiatan pemasaran 

dalam mencapai tujuannya dengan berbagai strategi pemasaran. Menurut Tjiptono 

(2018), yang menyatakan bahwa dalam melakukan pengembangan strategi pemasar 

memainkan peranan yang penting seperti menjalankan strategi bauran pemasaran 

jasa yang memiliki hubungan erat terhadap suatu produk ataupun jasa yang dijual 

kepada konsumen, seperti yang dilakukan PT. Bina Hilir Utama Niaga dalam 
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menunjang tercapainya tujuan perusahaan yaitu dengan melakukan penerapan 

Bauran Pemasaran. Menurut Arianty, et al (2016) marketing mix (bauran 

pemasaran) diartikan sebagai kumpulan dari macam-macam variabel yang 

digunakan dalam mencapai tujuan pemasaran bagi suatu badan usaha (organisasi). 

Alma (2018) menjelaskan bahwa terdapat istilah bauran pemasaran produk dalam 

melakukan strategi pemasaran yang disebut 4P (products, places, prices dan 

promotions). Dalam bauran pemasaran jasa dilengkapi 3P (people, physical 

evidence, process). 

Strategi pemasaran menurut Tjiptono (2018) yaitu menentukan dan 

merancang 4P (product, place, price dan promotion) untuk memperoleh profil 

(keuntungan), memenangkan persaingan, dan bertahan hidup. Dalam pemasaran 

jasa 4P belum mampu dalam mengartikan hubungan antara aspek kunci di dalam 

bisnis baik itu produk ataupun jasa. Menurut Kotler dan Keller (2016), di dalam 

bauran pemasaran jasa terbagi menjadi 7P (products, prices, promotions, places, 

peoples, physical evidence dan process). Implementasi di dalam bisnis saat ini kian 

dinamis, elemen-elemen dari strategi pemasaran juga terus diperbaharui dan 

bertambah secara terus menerus. Sebagai kemudahan dalam melakukan transaksi 

dalam pemasaran, Ningrum (2020), menyarankan payment (pembayaran) juga 

harus disertakan. Sehingga bauran pemasaran menjadi 8P (products, promotions, 

prices, places, peoples, physical evidence, process dan payment). 

Product (produk) didefinisikan sebagai keseluruhan dari objek yang 

diproses dari sejumlah nilai yang diberikan kepada konsumen (Rahmawati, 2019). 

Hal yang harus diperhatikan setiap produsen adalah bahwa produk yang dihasilkan 
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(dijual) tidak hanya memberikan nilai tetapi terdapat manfaat didalamnya, selain 

itu juga harus dibaringi dengan harga yang terjangkau. Harga diartikan sebagai 

sejumlah uang yang harus dibayar konsumen untuk mendapatkan produk yang 

diinginkan (Ningrum, 2020). Dalam menentukan harga suatu produk sangat 

mempengaruhi dalam pemberian nilai kepada konsumen dan juga berhubungan 

dengan pendapatan, tetapi yang terpenting yaitu keputusan konsumen dalam 

menentukan harga harus konsisten (tidak berubah). 

Dalam keputusan pembelian konsumen yang menjadi daya tarik konsumen 

yaitu promosi yang dilakukan perusahaan. Promosi didefinisikan sebagai suatu 

aktivitasa yang dilaksakan oleh perusahaan agar produk/jasa yang dijual dapat 

diketahui oleh masyarakat luas (Zaini, Qomariah, & Santoso, 2020). Bauran 

pemasaran jasa terdiri dari iklan, promosi penjualan, word of mouth (mulut 

kemulut), dan promosi penjualan. Lokasi didefinisikan sebagai tempat diadakannya 

aktivitas jual beli barang ataupun usaha jasa dilakukan (Ningrum, 2020). Lokasi 

usaha memiliki hubungan kuat dan bagaimana cara penyampaian produk ataupun 

jasa kepada konsumen dan di mana lokasi yang strategis. Apabila lokasi usaha 

stategis dan mudah ditemukan akan memudahkan konsumen dalam melakukan 

pembelian.  

Pada bauran pemasaran jasa, people (orang) berfungsi seseorang atau si 

penyedia jasa yang sangat berpengaruh bagi konsumen untuk melakukan keputusan 

pembelian (Rahmawati, 2019). Hal ini berkaitan dengan seleksi, pelatihan, motivasi 

kepada karyawan untuk menghasilkan karyawan yang lebih baik secara kualitas dan 

kuantitas. Konsumen dalam melakukan pembelian akan melihat lingkungan  fisik 
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atau fasilitas fisik dari suatu usaha. Selain itu, process (proses) sebagai bagian dari 

unsur bauran pemasaran jasa yang memiliki pengaruh dalam melakukan keputusan 

pembelian (Asiati & Akbar, 2019). Process dijelaskan sebagai gabungan dari segala 

aktivitas atau mekanisme yang dihasilkan ataupun hal-hal rutin yang disampaikan 

kepada konsumen.  

Phisical evidence merupakan fasilitas yang terlihat secara fisik yang 

menjadi peran utama yang bertujuan untuk mengkomunikasi atau menampilkan 

lingkungan yang baik sehingga akan memperkuat posisi usaha kepada konsumen 

(Sara, Ningsih, & Andari, 2017). Kondisi interior dan eksterior dari usaha mampu 

menjadi daya tarik bagi konsumen dalam penjualan barang ataupun penyedia jasa. 

Bauran pemasaran terakhir yang mempengaruhi keputusan pembelian konsumen 

yaitu payment (pembayaran). Menurut Ningrum (2020), payment merupakan 

pertimbangan dalam melakukan pembayaran. Pembayaran bisa dilakukan secara 

cash ataupun media online seperti transfer sehingga memudahkan konsumen atau 

pelanggan dalam melakukan pembayaran. 

Penelitian terdahulu yang dilakukan Achmad, Samsir, & Efni (2020), 

menyatakan bahwa unsur dari bauran pemasaran (products, prices, promotion, 

place, peoples, phisical evidence dan process) mempunyai pengaruh yang positif 

terhadap keputusan pembelian. Penelitian lain yang dilakukan Hapsari (2022), di 

mana unsur bauran pemasaran (products, prices, promotions, places, people, 

physical evidence, process dan payment) mampu menarik konsumen untuk untuk 

membeli suatu barang atau menggunakan jasa. Bauran pemasaran jasa menjadi 

salah satu pemasaran dibidang jasa sehingga tujuan perusahaan dapat tercapai. 
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Sebagai bagian dari strategi perusahaan untuk memuskan pelanggan, bauran 

pemasarn memainkan peran penting dalam meningkatkan keputusan pembelian. 

Berikut ini merupakan strategi dalam bauran pemasaran Jasa yang 

dilakukan PT. Bina Hilir Utama Niaga (BHUN) Palembang yaitu sebagai berikut:  

Tabel 1.2 Strategi Bauran Pemasaran Jasa PT. Bina Hilir Utama Niaga 
(BHUN) Palembang 

No Variabel Strategi 

1 Product 

1. Menjaga kualitas daging dengan memperhatikan pakan, dan 
menjaga kesehatan dan kebersihan sapi 

2. Melakukan pemotongan berdasarkan syariat islam 
3. PT. BHUN sudah memiliki sertifikat halal dari Mui 

Indonesia agar konsumen merasa aman dan percaya 

2 Price 
1. Harga yang diberikan beragam sesuai jenis dagingnya 
2. Harga yang diberikan lebih murah dari harga dipasar 

3 Promotion 

1. Penjualan langsung dengan cara berwiraniaga 
2. Sering memberikan bonus seperti potongan harga, kalender 

tahunan dan souvenir untuk menarik keputusan pembelian 
konsumen 

4 Place 
1. Akses menuju lokasi mudah dijangkau 
2. Area lokasi PT. BHUN gampang di akses oleh kendaraaan  

5 People 
1. Karyawan PT. BHUN sangat professional dalam melayani 

konsumen 
2. Semua karyawan memakai seragam  

6 Process 
1. Setiap karyawan harus teliti dalam bekerja 
2. Proses pemotongan hewan sesuai SOP yang berlaku 

7 Physical 
Evidence 

1. Tersedia halaman parkir yang luas 
2. Toilet umum dan ruang tunggu yang luas 

8 Payment 
1. Setiap konsumen diberikan nota pembayaran sebagai bukti 

pembelian 
2. Pembayaran bisa dilakukan secara cash maupun transfer 

Sumber: PT. Bina Hilir Utama Niaga, 2022 

Berdasarkan wawancara kepada pemilik RPH PT. Bina Hilir Utama Niaga 

di mana perusahaan menetapkan 8 (delapan) strategi pemasaran yang dilakukan PT. 

Bina Hilir Utama Niaga (BHUN) yaitu product, price, promotion, place, people, 

process, physical evidence dan payment. Produk yang dipasarkan atau dijual PT. 

BHUN yaitu berupa daging sapi segar. Beberapa bulan belakangan ini terdapat 
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fenomena yaitu virus PMK yang menjadi keluhan konsumen sehingga beberapa 

dari konsumen khawatir mendapatkan kualitas daging yang tidak bagus dan tidak 

sehat. Untuk mengatasi masalah tersebut pihak perusahaan juga memberikan 

himbauan dan dengan memberikan jaminan dan garansi terhadap produk yang 

dijualnya. PT. BHUN selalu memperhatikan pakan yang diberikan dan selalu 

menjaga kebersihan dan kesehatan sapi. Sapi yang dijual merupakan sapi fresh atau 

segar bukan daging beku untuk menjaga kualitas produknya. Daging yang 

dihasilkan juga berkualitas baik dan bagus, pihak perusahaan memiliki prosedur 

pemotongan sesuai syariat islam. Selain itu untuk meyakinkan konsumen yang akan 

berbelanja, RPH PT. BHUN menjamin setiap produknya sudah Halal dan 

dibuktikan dengan adanya sertifikat halal dari MUI Indonesia. 

Tabel 1.3 Perbandingan Harga Sapi Potong di kota Palembang 

NAMA 
BAGIAN SAPI 

HARGA/KG DI 
RPH PT. BHUN 

HARGA/KG 
DIPASAR CINDE 

HARGA/KG 
DIPASAR 

LEMABANG 
Daging sapi Rp. 140.000/kg Rp. 150.000/kg Rp. 145.000/kg 

Tulang sapi Rp. 100.000/kg Rp. 100.000/kg Rp. 100.000/kg 

Kulit sapi Rp. 12.000/kg 0 0 

Sumber: PT. Bina Hilir Utama Niaga, 2022 
 

Harga yang diberikan PT. BHUN sesuai dengan harga pasar bahkan sedikit 

lebih murah karena PT. BHUN merupakan produsen langsung sehingga harga yang 

dijual lebih murah dibandingkan harga pasar. Dalam pemberian harga selalu 

mengikuti feedlotternya, sehingga jika terjadi kenaikan dari feedlotter maka harga 

di RPH PT. BHUN juga ikut naik. Perbedaan harga dari daging sapi pada saat 

menjelang hari-hari besar keagamaan akan meningkatkan sekitar 10 hingga 20% 
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atau sekitar Rp. 10.000/kg – Rp. 20.000/kg nya terutama dihari raya (idul fitri/idul 

adha). Jumlah produksi daging sapi potong khususnya di PT. BHUN dipengaruhi 

dari beberapa hal seperti perubahan harga daging sapi lokal (domestic) yang 

dipengaruhi tarif impor yang menyebabkan tingginya harga daging sapi impor 

maupun kebijakan-kebijakan swasembada daging sapi. 

RPH PT. Bina Hilir Utama Niaga (BHUN) berlokasi diarea kabupaten ogan 

ilir yang mudah diakses oleh kendaraan, sekitar ± 10000 m dari pusat kota. Lokasi 

pemasaran merupakan tempat dilakukannya jual beli dan sebagai saluran distribusi 

sapi potong yang paling efisien dan efektif. RPH PT. BHUN mempunyai lokasi 

usaha yang cukup strategis dan banyaknya media transportasi menuju lokasi 

sehingga konsumen dapat dengan mudah menuju akses pemotongan daging sapi 

PT. BHUN. Meskipun akses menuju lokasi masuk daerah perkampungan, akses 

jalan bagus dan mudah terlihat karena berada dipinggir jalan besar. 

Strategi promosi dalam penjualan daging sapi potong yaitu hanya pada 

pemasaran langsung yang artinya pihak RPH melakukan pemasaran langsung 

kepada pembeli. PT. Bina Hilir Utama Niaga sudah berjalan selama 30 tahunan 

sehingga pihak perusahaan tanpa harus melakukan promosi, konsumen sudah 

mengetahui. Untuk mengikat para konsumen agar menjadi pelanggan, kepada 

pelanggan yang membeli daging sapi paling sedikit 40 kg, akan diberikan bonus 

seperti tulang iga (1-2 kg), dan setiap akhir tahun setiap dilakukan pembagian 

kalender tahunan kepada setiap pelanggan, THR berupa sirup, souvenir atau 

potongan harga di hari-hari besar seperti hari raya idul fitri, sehingga pelanggan 

akan merasa terikat dan untuk meningkatkan keputusan pembelian konsumen. 
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RPH PT. Bina Hilir Utama Niaga memiliki karyawan sebanyak 37 orang 

dengan dengan bagian tersendiri yaitu bagian keamanan, administasi, pengawal 

ternak, kebersihan, pelayanan, juru sembelih dan bagian pemotongan. Karyawan 

yang bekerja diatur dengan sistem kerja harian dan shift. Dalam sistem pengupahan, 

pada saat Idul Fitri dan Idul Adha merupakan permintaan yang tinggi sehingga upah 

menjadi tinggi. Karyawan PT. Bina Hilir Utama Niaga selalu menggunakan 

seragam, hal ini dilakukan pihak manajemen untuk melakukan pendisiplinan dan 

agar lebih mudah dalam melakukan pengawasan kepada setiap karyawan. Terdapat 

beberapa aturan yang berlaku yaitu memakai seragam, datang tepat waktu sesuai 

shift kerja dan kepada seluruh karyawan tidak boleh minum minuman keras 

maupun merokok pada saat bekerja dan jika ada karyawan yang ketahuan 

melanggar aturan yang berlaku diperusahaan maka, akan diberikan teguran atau 

saksi. Adapula tahap-tahap yang menjadi proses produksi yang dilakukan di RPH 

PT. BHUN yang dapat dilihat pada gambar berikut: 

 
 
 
 
 
 
 

 
 

 

 

 

 

 

Gambar 1.3 Proses Produksi PT. Bina Hilir Utama Niaga Palembang 
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Dari gambar 1.3 yang ada di atas dapat dijelaskan bahwa proses produksi di 

RPH PT. Bina Hilir Utama Niaga dimulai dari ternak datang di RPH. Ternak yang 

datang diistirahatkan dan dilakukan pemeriksaan antemortem sesuai dengan SOP 

yang berlaku untuk mengamati tingkah laku dan dilihat asupan pakan, kotoran segar 

atau air bersih selama dikandang penampungan. Setelah itu dilakukan 

pengistirahatan ternak berkisar 6-24 jam. Pengistirahatan ini diletakkan dikandang 

sementara di mana disediakan pakan dan minum. Sistem selanjutnya adalah 

melakukan sistem pemotongan yang selesai pada malam hari pukul 00.00 WIB 

sampai selesai. Pemotongan di PT di RPH. BHUN sesuai pesanan dari pelanggan 

biasa atau tidak, ini dilakukan untuk mengantisipasi jumlah yang harus dipotong 

dan interaksi diselesaikan dengan hukum Islam.dan proses dilakukan sesuai syariat 

islam. Setelah selesai pemotongan, maka dilakukan tahap selanjutnya yaitu 

pemotongan kepala dan kaki, pengulitan, pemotongn karkas dan pemeriksaan 

setelah pemotongan.  

Physical evidence (bukti fisik) di RPH PT. Bina Hilir Utama niaga yaitu 

fasilitas parkir yang luas, toilet umum dan ruang tunggu. Hal ini bertujuan agar 

konsumen dapat puas dan terus melakukan pembelian, meskipun terkadang terdapat 

keluhan konsumen mengenai toilet yang kotor saat ramai konsumen dan ruang  

tunggu yang kurang luas sehingga konsumen ada yang berdiri karena tidak cukup 

ruang di ruang tunggu. Sehingga pihak RPH harus mengatasi segera masalah ini 

untuk kepuasan konsumen. 

 Sistem pembayaran atau Payment yang diberikan RPH PT. Bina Hilir 

Utama Niaga adalah bisa secara cash atau transfer. Setiap konsumen akan diberikan 
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bukti pembayaran berupa nota sebagai bukti penimbangan karkas dan nota jumlah 

penimbangan.  

Dari latar belakang di atas, di antaranya faktor-faktor yang menentukan 

keputusan pembelian akan sapi potong pada PT. Bina Hilit Utama Niaga yaitu 

bauran pemasaran yang terdiri dari product, place, price, promotion, process, 

people, physical devidence dan payment. Berdasarkan fenomena-fenomena yang 

telah dijelaskan di atas, sehingga penulis merasa tertarik untuk meneliti lebih lanjut 

tentang sapi potong sebagai subjek studi penelitian ini, sehingga penulis 

memberikan judul “Pengaruh Bauran Pemasaran Jasa Terhadap Keputusan 

Pembelian Sapi Potong di PT Bina Hilir Utama Niaga (BHUN) Kota 

Palembang”. 

 
1.2 Rumusan Masalah 

Meninjau latar belakang yang telah diuraikan di atas, dapat dirumuskan 

masalah dalam penelitian ini yaitu: 

1. Apakah bauran pemasaran jasa 8P (product, price, promotion, place, people, 

process, physical evidence dan payment) secara parsial memiliki pengaruh 

positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian Sapi Potong di PT. Bina 

Hilir Utama Niaga (BHUN) Palembang? 

2. Apakah bauran pemasaran jasa 8P (product, price, promotion, place, people, 

process, physical evidence dan payment) secara simultan memiliki pengaruh 

positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian Sapi Potong di PT. Bina 

Hilir Utama Niaga (BHUN) Palembang? 
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1.3 Tujuan Penelitian 

Adapun berdasarkan latar belakang yang telah dipaparkan sebelumnya,  

diperoleh tujuan penelitian dalam penelitian ini yaitu: 

1. Untuk mengetahui pengaruh dari bauran pemasaran jasa 8P (product, price, 

promotion, place, people, process, physical evidence, dan payment) secara 

parsial terhadap keputusan pembelian Sapi Potong di PT. Bina Hilir Utama 

Niaga (BHUN) Palembang. 

2. Untuk mengetahi pengaruh dari bauran pemasaran jasa 8P (product, price, 

promotion, place, people, process, physical evidence dan payment) secara 

simultan terhadap keputusan pembelian Sapi Potong di PT. Bina Hilir Utama 

Niaga (BHUN) Palembang. 

 
1.4 Manfaat Penelitian 

Hasil penelitian dalam penelitian ini diharapkan mampu memberikan 

manfaat yaitu: 

1.4.1 Manfaat Teoritis 

1. Sebagai wadah dalam menerapkan ilmu-ilmu yang ditelah diperoleh dan 

dipelajari selama perkuliahan dan mengaplikasiannya pada keadaan yang 

sebenarnya dilapangan.  

2. Sebagai dasar dalam mengembangkan ilmu pengetahuan yang telah diperoleh, 

khususnya dibidang pemasaran terutama yang berhubungan dengan bauran 

pemasaran jasa terhadap keputusan pembelian. 
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3. Sebagai referensi maupun pijakan terhadap penelitian selanjutnya terutama 

mengenai pengaruhnya dari bauran pemasaran baik produk ataupun jasa 

terhadap keputusan pembelian konsumen.  

1.4.2 Manfaat Praktis 

1. Diharapkan dari hasil penelitian yang telah dilakukan ini dapat dijadikan 

sebagai bahan rujukan atau bahan dalam melakukan mempertimbangan untuk 

menetukan segala kebijakan bagi perusahaan dan juga sebagai alternatif dalam 

program bauran pemasaran jasa Sapi Potong.  

2. Hasil penelitian yang telah dilakukan penulis, diharapkan mampu memberikan 

bantuan kepada perusahaan dalam beroperasi di wilayah kerja PT. Bina Hilir 

Utama Niaga dalam menentukan segala macam kebijakan yang mengkoordinir 

keputusan, serta mampu memberikan kemudahan dalam rangka mencapai 

tujuan perusahaan terutama dalam mengimplementasikan strategi pemasaran. 

3. Diharapkan, penelitian ini mampu memberi gambaran dan mengetahui 

mengenai bagaimana respon dari konsumen atau pelanggan terhadap bauran 

pemasarannya dapat berorientasi pada tuntutan pasar sasaran. 
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