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ABSTRAK

Strategi pemasaran marketing mix yang dilakukan oleh Koperasi Agro Rimba Nusantara (Agrina) pada
produk-produknya yaitu dengan menggunakan Strategi pemasaran marketing mix yang merupakan
serangkaian rancangan besar yang menggambarkan bagaimana sebuah industri yang beroperasi untuk
mencapai tujuan. Sehingga untuk menjalankan usaha mikro (kecil) khususnya diperlukan adanya inovasi
dalam pengembangan melalui strategi pemasaran marketing mix. Penelitian ini bertujuan untuk
mengetahui pemasaran marketing mix olahan keripik salak yang terdiri dari Produk, Harga, Tempat dan
Promosi di Koperasi Agro Rimba Nusantara (Agrina). Waktu penelitian selama 3 bulan mulai dari bulan
juni sampai dengan bulan agustus 2024. Metode penelitian yang digunakan adalah Observasi,
Wawancara, Dokumentasi dan Kuesioner. Subjek dalam penelitian ini berjumlah 6 orang dan objek
penelitian ini di Koperasi Agro Rimba Nusantara (Agrina). Tehnik pengumpulan data yang digunakan
yaitu menggunakan instrument wawancara. Tehnik analisis data menggunakan analisis interaktif dan
berlangsung secara terus-menerus. Hasil penelitian menunjukkan bahwa strategi pemasaran marketing
mix olahan keripik salak adalah serangkaian rancangan besar yang menggambarkan bagaimana sebuah
perusahaan atau industri beroperasi untuk mencapai tujuan. Berdasarkan penelitian yang diteliti kepada
Manager di Koperasi Agro Rimba Nusantara (Agrina) Warda Murti Harahap, S.E bahwa faktor yang
menentukan penentuan strategi pemasaran marketing mix perusahaan industri adalah kerja sama antar
bidang dalam perusahaan industri, toko dan mitra.

Kata-kata kunci : Strategi Pemasaran, Marketing Mix, Olahan Keripik Salak, Agrina.
ABSTRACT

This research aims to find out the marketing mix for salak chips food which consists of product, price,
place and promotion at the Agro Rimba Nusantara Cooperative (Agrina). The research period is 3
months from June to August 2024. The research methods used are observation, interviews,
documentation and questionnaires. The subjects in this research were 6 people and the object of this
research was the Agro Rimba Nusantara Cooperative (Agrina). The data collection technique used was
interview instruments. The data analysis technique uses interactive analysis and takes place
continuously. The research results show that the marketing mix strategy for processed salak chips is a
series of big plans that describe how a company or industry operates to achieve its goals. Based on
research conducted by the Manager at the Agro Rimba Nusantara Cooperative (Agrina) Warda Murti
Harahap S.E, the factor that determines the marketing mix strategy for industrial companies is
cooperation between sectors within industrial companies, shops and partners.
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1. PENDAHULUAN

Di era globalisasi saat ini dengan
perkembangan perekonomian yang sangat pesat
akan berdampak pada persaingan yang tinggi
dalam segala aspek kehidupan masyarakat
khususnya dalam dunia bisnis, salah satunya
dalam sektor jasa yang pengiriman barang. Pada
masa pandemi saat ini menjadikan sektor
logistik salah satu perusahaan yang bertahan di
tengah pandemi dan juga dapat mengakibatkan
peningkatan pada jasa ekspedisi pengiriman
barang, hal tersebut terjadi perubahan pada pola
hidup masyarakat dengan melakukan belanja
melalui e-commerce, dan juga pada jasa
ekspedisi pengiriman paket sudah banyak
membantu UMKM (Usaha Mikro Kecil dan
Menengah) para penjual fashion atau UMKM
lainya dalam hal pengiriman barang ke
konsumen mereka dengan memanfaatkan
menggunakan jasa pengiriman paket sebagai
solusi di tengah Kketerbatasan pada masa
pandemi saat ini. pemasaran adalah proses sosial
dan managerial dimana perorangan dan
kelompok mendapatkan kebutuhan mereka
dengan menciptakan, penawaran produk yang
bernilai masing-masing. Inti dari kegiatan
pemasaran adalah untuk mengembangkan suatu
produk, distribusi, komunikasi, penetapan harga
dan pelayanan. Kotler (2001).

Pertumbuhan ekonomi merupakan salah satu
indikator yang sangat penting dalam menilai
kinerja perekonomian di suatu negara atau
daerah. Terutama untuk melakukan analisis
tentang hasil pembangunan ekonomi yang telah
direncanakan maupun dilaksanakan.
Perekonomian dikatakan mengalami
pertumbuhan apabila produksi barang dan jasa
meningkat dari tahun-tahun  sebelumnya.
Pertumbuhan ekonomi menunjukkan sejauh
mana aktivitas perekonomian dapat
menghasilkan  tambahan  pemdapat guna
mencapai kesejahteraan masyarakat pada priode
tertentu.(Philip. 2009.)

Berkaitan dengan pertumbuhan ekonomi di
Indonesia sektor logistik pada jasa pengiriman
berperan penting untuk menciptakan industri
dan perekonomian yang kompetitif,
berkembangnya perusahaan logistik pada jasa
pengiriman  barang di  Indonesia  juga
berkontribusi pada berkembangannya sektor di
bidang bisnis UMKM, jual beli online dan
offline industri kecil lainnya dan juga pada
sektor logistik jasa pengiriman paket mampu

mempercepat pertumbuhan ekonomi dan juga
menciptakan lapangan kerja yang lebih luas,
koran harian terbit setiap hari secara periodik,
teratur, dan berkelanjutan. Oleh Kkarena itu,
koran bisa ditemui setiap saat sebagai bagian
dari produk jurnalistik. Koran memuat empat
unsur yaitu: berita (news), komentar (view),
iklan  (advertisement), dan  publisistas
(publicity). Keempat unsur tersebut dipadukan
menjadi satu dan menjadi kekuatan dalam
menjaga keberlanjutan penerbitan suatu Koran
(Munawara, 2017).

Perkembangan teknologi informasi sangat
berkembang pesat di berbagai kegiatan bisnis
kecil sampai besar memanfaatkan
perkembangan ini untuk  menjalankan
usahannya. Banyaknya  pesaing  menjadi
pertimbangan bagi para pengusaha untuk
masuk dalam persaingan yang sangat Kketat.
Strategi pemasaran dan media yang tepat
digunakan untuk bisa meraih pasar yang
dituju sehingga volume penjualan selalu
meningkat dan  profit. Pemasaran marketing
mix merupakan salah satu media pemasaran
yang saat ini sedang banyak diminati oleh
masyarakat untuk mendukung berbagai
kegiatan yang dilakukan. Usaha mikro usaha
ekonomi produktif yang berdiri sendiri yang
dilakukan oleh perorangan atau badan usaha
yang bukan merupakan anak perusahaan atau
bukan cabang perusahaan yang dimiliki,
dikuasai, atau menjadi bagian baik langsung
maupun tidak langsung, dari usaha mikro, usaha
kecil atau usaha besar yang memenuhi Kkriteria
usaha mikro sebagaimana dimaksud dalam
Undang-Undang Republik Indonesia No. 20
Tahun 2008 tentang UMKM. Pasal 1 dari UU
terebut, dinyatakan bahwa Usaha mikro adalah
usaha produktif milik perorangan dan badan
usaha perorangan yang memiliki kriteria usaha
mikro (Tambunan 2009, 16).

Kabupaten Tapanuli Selatan sudah lama
dikenal sebagai penghasil asli buah salak di
Sumatera Utara dengan tingkat produksi
426.758 ton/tahun.Sejak tahun 1999 Menteri
Pertanian Rl (Republik Indonesia) telah
menetapkan varietas lokal salak Kabupaten
Tapanuli Selatan menjadi salak merah dan salak
putih sebagai dua varietas salak Nasional,
Daerah penghasil buah salak terdapat di
beberapa Kecamatan vyaitu Angkola Barat,
Angkola Selatan, Angkola Timur dan Marancar
dan Sayur Matinggi. Kecamatan Angkola Barat
merupakan daerah yang memiliki luas area



tanaman salak terbesar dan jumlah produksi
salak terbanyak dibandingkan kecamatan lain di
Kabupaten Tapanuli Selatan. (Badan Pusat
Statistik Tapanuli Selatan, 2012). Keadaan ini
semakin membebani para petani salak yang
umumnya masih tergolong kelas menengah ke
bawah untuk menghadapai masalah  tersebut
masa simpan buah harus diperpanjang sehingga
memiliki  nilai  tambah dan  sekaligus
meningkatkan nilai ekonomisnya.

2. METODE PENELITIAN

Jenis dan penelitian ini adalah penelitian
kualitatif studi kasus dengan pendekatan.
Tujuan dari studi kasus adalah melakukan
penyelidikan secara mendalam mengenai subjek
tertentu untuk memberikan gambaran yang
lengkap tentang subjek yang diteliti. Subjek
penelitian  dapat berupa lembaga atau
komunitas, kelompok, maupun individu. Salah
satu metode penelitian ilmu-ilmu sosial dapat
berupa studi kasus. Penelitian ini bertujuan
untuk menganalisis strategi marketing mix
dalam meningkatkan penjualan di Agro Rimba
Nusantara.

Tempat dan waktu penelitian

Penelitian ini dilaksanakan di industri
Koperasi Agro Rimba Nusantara (Agrina)
yang berlokasi di JI. Sibolga Desa Parsalakan
Kabupaten Tapanuli Selatan. dipimpin oleh
Bapak Sarbeni Harahap, Dan Manager lbu
Warda Murti, S.E. Waktu penelitiannya
dimulai pada bulan Agustus.

Subjek Dan Objek

Subjek penelitian ini merupakan Pimpinan
dan Karyawan industri salak Agro Rimba
Nusantara (Agrina) yang berjumlah 6 orang,
Dimana terdiri dari seorang pemimpin dan 5
orang karyawan. Sedangkan objek penelitian ini
untuk bahan Prospek pengolahan industri salak
perspektif pemasaran Marketing Mix olahan
salak. Objek dalam penelitian ini yaitu segala
hal tentang usaha Agro Rimba Nusantara
(Agrina) yang hendak dijadikan penyelidikan
dalam penelitian.

3. HASIL

3.1 Gambaran Umum Tempat Penelitian
Industri Koperasi Agro Rimba Nusantara

(Agrina) untuk mengolah buah salak menjadi

makanan ringan dan minuman khas salak,

Dengan didirikannya Pada tanggal 6 November

2007 ketua Sentra industri Koperasi Agro

Rimba Nusantara (Agrina) pertama yang
dipimpin oleh Pak Gulma, pada Tahun 2024
Manager Koperasi Agro Rimba Nusantara
(Agrina) lIbu Warda Murti, SE dan memiliki 5
orang karyawan . Industri Koperasi Agro Rimba
Nusantara (Agrina) berlokasi di JI. Sibolga
Km.11 di Desa parsalakan Kabupaten Tapanuli
Selatan yang dimana memiliki 14 Kecamatan di
antara salah satu Kecamatan di Kabupaten
Tapanuli Selatan Kecamatan Angkola Barat.
Kabupaten  Tapanuli  Selatan  merupakan
Kabupaten induk sebelum dimekarkan menjadi
beberapa kabupaten/kota yang terletak di
wilayah Provinsi Sumatera Utara, yang pada
dasarnya merupakan salah satu Kabupaten
Tapanuli Selatan sangat luas, Dan setelah
pemekaran dalam (Undang-undang Republik
Indonesia Nomor 37-38 Tahun 2007 tentang
Pembentukan Kabupaten Padang Lawas Utara
dan Padang Lawas) mempunyai luas wilayah
4.367 km dengan batas-batas sebagai berikut:
1. Sebelah Utara : berbatasan dengan Kab.
Padang Lawas Utara
2. Sebelah Selatan : berbatasan dengan
Kab. Mandailing Natal
3. Sebelah Timur : berbatasan dengan
Kab. Padang Lawas
4. Sebelah Barat: berbatasan dengan
Samudera Indonesia dan Tapanuli
Tengah

3.1.1 Strategi pemasaran marketing mix
olahan keripik salak di Koperasi
Agro Rimba Nusantara (Agrina).
Berikut adalah strategi pemasaran marketing
mix 4p yang dilakukan oleh Koperasi Agro
Rimba Nusantara (Agrina) pada produk-
produknya yaitu dengan menggunakan Strategi
pemasaran marketing mix 4p yang merupakan
serangkaian rancangan besar yang
menggambarkan bagaimana sebuah industri
yang beroperasi untuk mencapai tujuan.
Sehingga untuk menjalankan usaha mikro
(kecil) khususnya diperlukan adanya inovasi
dalam  pengembangan  melalui  strategi
pemasaran marketing mix 4p. Adapun strategi
marketing mix 4P sebagai berikut:

1. Strategi Produk (Product)

Produk merupakan segala sesuatu yang
ditawarkan, dimiliki, digunakan atau di
konsumsi  sehingga mampu  memuaskan
keinginan dan kebutuhan termasuk di dalamnya
berupa fisik, tempat, orang, jasa, gagasan, serta



organisasi. Suatu produk memiliki sebuah brand
industri yang mengiringi produk, Agar strategi
produk dapat lebih efektif dalam rangka
mempengaruhi konsumen untuk tertarik dalam
membeli atau konsumen karena Kkepuasan
konsumen dalam membeli produk adalah salah
satu tujuan industri bahan baku salak di
Koperasi Agro Rimba Nusantara (Agrina). Ada
beberapa hal yang harus di perhatikan dalam
kepuasan konsumen terhadap strategi produk
yaitu:
a. Konsep Produk
Konsep produk merupakan suatu pengertian
atau pandangan konsumen terhadap suatu
produk yang dibutuhkan dan diinginkan.
Misalnya, keripik salak adalah salah satu produk
olahan di Koperasi Agro Rimba Nusantara
(Agrina) yang bahan bakunya salak yang
memiliki sertifikat yang berlogo halal dalam
setiap produknya, juga tercantum tanggal
kadaluwarsa (expiration) dan memiliki izin dari
Badan Pengawas Obat Makanan (BPOM) serta
memiliki berat bersihnya dalam setiap produk
dengan pengolahan bahan baku salak di
Koperasi Agro Rimba Nusantara (Agrina)
sebagian masih menggunakan alat modern dan
alat Tradisional.
b. Siklus Produk
Setiap produk yang ada di Koperasi Agro
Rimba Nusantara (Agrina) sebenarnya, memiliki
siklus perputaran terhadap masa naik dan
turunnya setiap produk yang ada di Koperasi
Agro Rimba Nusantara (Agrina) dalam
mengembangkan usahanya. Adapun tahap-tahap
perkembangan hidup suatu produk yaitu:
a) Kualitas pruduk
Suatu produk dimulai dari suatu tahap
yang disebut sebagai tahap perkenalan
atau introduction. Tahap berikutnya
adalah tahap pertumbuhan, Dimana pada
tahap ini merupakan kelanjutan dari tahap
perkenalan produk yang berhasil dan
setelah banyak pembeli dan konsumen
yang mengenal akan produk yang ada di
Koperasi Agro Rimba  Nusantara
(Agrina), Apabila hal ini terjadi maka
produk tersebut akan berada pada tahap
pertumbuhan.
b) Fitur produ
Ketika produk sudah berada pada
tahap  pertumbuhan.  Tahap  ini
menunjukkan adanya peningkatan dari
usaha tersebut dimana pembeli atau
konsumen sudah bertambah maka harus

di perhatikan lagi setiap usaha pasti ada
keunggulan dan kelemahan, untuk itu
perlu komunikasi kerjasama kesesama
Indutri, Toko dan Mitra guna untuk
mengetahui hal-hal baru (inovasi) yang
cocok untuk jadi distribusi kepada
konsumen untuk mengembangkan usaha
tersebut.
¢) Desain dan Gaya

Pemasaran produk dengan baik maka
perlu diperhatikan secara mendalam
tentang produk tersebut termasuk dalam
jenisnya, karena masing-masing jenis
produk memiliki kemasan dan parian
rasa yang berbeda-beda dalam setiap
produknya. Penerapan strategi jenis-
jenis produk yang sudah siap di
produksi di Koperasi Agro Rimba
Nusantara (Agrina) adalah merupakan
produk yang sehat dan higienis.

2. Strategi Harga (Price)

Harga merupakan jumlah uang yang harus
dibayar oleh pembeli untuk memperoleh suatu
produk. Penentuan harga merupakan salah satu
aspek penting dalam pemasaran, mengingat
harga akan memengaruhi konsumen untuk
memutuskan pembelian produk  yang
ditawarkan. Salah satu dalam penentuan harga
berakibatkan fatal terhadap produk yang
ditawarkan nantinya. Bagi perusahaan industri,
harga merupakan salah satu simbol dari produk
yang sudah di produksi untuk biaya administrasi
atau alat tukar untuk membeli suatu produk.
Penetapan strategi harga dalam pemasaran
produk di Koperasi Agro Rimba Nusantara
(Agrina) Dodol jumbo Rp.(15.000), Dodol mini
Rp.(10.000), Keripik salak Rp.(15.000),Sirup
jumbo Rp.(30.000), Sirup mini (20.000), Kurma
salak (15.000), Nagogo drink Rp.(5.000) dan
setiap kemasan produk di Koperasi Agro Rimba
Nusantara (Agrina). Adapun berat bersih atau isi
yang tercantum di setiap kemasan sebagai
berikut: Dodol jumbo isi (250 Gram), Daodol
mini isi (150 Gram), Keripik salak isi (100
Gram), Sirup jumbo (1.000 MI), Sirup mini (600
MI), Nagogo drink (150 MI).

Adapun faktor-faktor dalam menentukan
harga yaitu: Menghitung biaya bahan baku,
Menghitung biaya tenaga kerja, Menghitung
biaya adminitrasi umum, Menghitung biaya
produksi, dan Menghitung biaya pemasaran atau
promosi. Produk memiliki perbedaan dan
persamaan harga walaupun harga produk di



Koperasi Agro Rimba Nusantara (Agrina)
memiliki kesamaan harga tetapi, di Koperasi
Agro Rimba Nusantara (Agrina) memberikan
harga sesuai dengan kualitasnya, bahkan dapat
memberikan diskon kepada pelanggan atau
pembeli tersebut jika membeli dalam jumlah
yang ditentukan perusahaan industri. Pada
dasarnya harga produk masih dapat bersaing
dengan harga produk sejenis diperusahaan lain.

3. Strategi Lokasi (Place)

Dalam sektor jasa, lokasi atau distribusi
didefinisikan sebagai sarana yang meningkatkan
keberadaan dan strategis . Penentuan lokasi
beserta sarana maupun prasarana mendukung,
hal ini bertujuan agar pembeli dan konsumen
mudah menjangkau lokasi. Adapun hal-hal yang
perlu diperhatikan vyaitu Dekat dengan
pemukiman masyarakat, Mempertimbangkan
jumlah pesaing yang ada disuatu lokasi, Sarana
dan prasarana (jalan dan listrik), Industri
Koperasi Agro Rimba Nusantara (Agrina)
berada di Kabupaten Tapanuli Selatan terletak
di wilayah Provinsi Sumatera Utara.

4. Strategi Promosi (Promotion)

Promosi  merupakan  kegiatan  yang
dianjurkan untuk mempengaruhi pembeli atau
konsumen agar dapat mengenal produk yang
ditawarkan oleh Koperasi Agro Rimba
Nusantara (Agrina) kepada konsumen dan
menambahkan minat konsumen terhadap produk
yang di promosikan dalam mengembangkan
sebuah strategi pemasaran dengan menetapkan
sasaran. Proses ini dimulai dengan cara
membedakan pasar menurut golongan pembeli,
kebutuhan pemakai, motif, dan kebiasaan
pembelian, cara penggunakan produk dan tujuan
pembelian produk tersebut. Dengan sumber
daya terbatas dapat digunakan secara optimal
menghasilkan produk yang dapat memenuhi
permintaan pasar, dapat mengalokasikannya
kepada potensial yang paling menguntungkan,
dan dapat menentukan cara-cara promosi yang
efektif.

Promosi berarti aktifitas yang
mengkomunikasikan keunggulan produk dan
mengajak konsumen sasaran untuk membeli
produk. Kegiatan promosi dilakukan di setiap
perusahaan industri berusaha untuk
mempromosikan seluruh  produk-produknya.
Dalam mengahadapi persaingan Koperasi Agro
Rimba Nusantara (Agrina) Tapanuli Selatan
dalam memasarkan produk-produknya sebagai

berikut:

a. Media Cetak

Koperasi Agro Rimba Nusantara (Agrina)
menggunakan media cetak yang memuat
informasi dalam bentuk publikasi cetak dalam
bentuk yang tertuang dalam spanduk dan
banner. Adapun media cetak yang digunakan
Koperasi Agro Rimba Nusantara (Agrina) dalam
memasarkan atau mempromosikan produknya
sebagai berikut:

b. Media Sosial

Media Sosial merupakan sarana yang
memfasilitasi penggunanya untuk komunikasi
dan membagikan konten berupa foto, video,
dan sarana yang menyediakan fasilitas untuk
melakukan aktivitas sosial bagi setiap
penggunanya. Dalam hal ini Koperasi Agro
Rimba Nusantara (Agrina) memanfaatkan
promosi atau pemasaran melalui media sosial
menggunakan Facebook Koperasi Agrina
(Olahan Salak Tapsel), Instagram
salakagrina.tapsel, Whatshapp Oleh-oleh Khas
TAPSEL AGRINA, Tiktok @khastapsel
agrinasalak, gunanya untuk mempermudah
konsumen dalam menemukan produk-produk
yang di promosikan di Koperasi Agro Rimba
Nusantara (Agrina).

4. PEMBAHASAN

Perencanaan strategi pemasaran marketing
mix merupakan hal yang sangat penting bagi
perusahaan  dimana  strategi  pemasaran
marketing mix merupakan suatu cara mencapai
tujuan dari sebuah perusahaan industri. Strategi
pemasaran marketing mix adalah serangkaian
rancangan  besar yang menggambarkan
bagaimana sebuah perusahaan beroperasi untuk
mencapai tujuan. Sehingga untuk dalam
menjalankan usaha kecil khususnya diperlukan
adanya pengembangan  melalui  strategi
pemasaran marketing mix.

Setiap  perusahaan, memiliki  berbagai
masalah dalam menjalankan target, baik dari
internal  maupun  eksternal  perusahaan.
Keberhasilan perusahaan industri mencapai
tujuan dan sasaran perusahaan sangat di
pengaruhi  oleh  kemampuan perusahaan
memasarkan produknya. Tujuan untuk dapat
menjamin kelangsungan beroperasi,
berkembang dan mampu bersaing, mungkin
apabila perusahaan dapat menjual produknya
dengan harga yang menguntungkan pada
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tingkat kuantitas yang diharapkan serta mampu
mengatasi tantangan dari para pesaing dalam
pemasaran marketing mix. Untuk ini dibutuhkan
orang-orang  dinamis yang  mempunyai
kreatifitas, inisiatif dan ulet untuk memimpin
kegiatan bidang pemasaran marketing mix agar
perusahaan berhasil berkembang.

Koperasi Agro Rimba Nusantara (Agrina)
dalam memproduksi salak dengan menerapkan
inovasi-inovasi yang menyesuaikan keinginan
dan permintaan konsumen yang paling penting
dalam perusahaan industri yang menerapkan
pemasaran marketing mix, akan tetapi koperasi
Agro Rimba Nusantara mempromosikan melalui
media cetak atau offline seperti membuat
spanduk atau banner sedangkan media sosial
atau online mempromosikan di sosial media
yaitu: Facebook, Instagram, whatsApp dan
Tiktok. Promosi ini merupakan alat untuk
promosi penjualan dan dapat memberikan kesan
terhadap pembeli atau konsumen.

Berdasarkan penelitian yang diteliti kepada
Manager Koperasi Agro Rimba Nusantara
(Agrina) Warda Murti Harahap, S.E bahwa
faktor yang menentukan penentuan strategi
pemasaran marketing mix perusahaan industri
adalah kerja sama antar bidang dalam
perusahaan industri, toko dan mitra, sedangkan
dari  lingkungan makro yang menjadi
pertimbangan perusahaan adalah kebutuhan
properti semakin meningkat dan menggunakan
media teknologi dalam pemasaran.

4.1 Keterbatasan Penelitian

Dalam penelitian ini terdapat beberapa
keterbatasan, antara lain:

Penelitian ini hanya menggunakan Marketing
Mix Jasa, dimana seharusnya teori yang
digunakan adalah Marketing Mix Jasa dan
Marketing Mix produk karena kedua nya
memiliki pengaruh yang sama kuat dalam
mengembangkan usaha dan bisnis.

Peneliti masih mermiliki rurang lingkurp
popurlasi yang sermpit, karerna hanya serbatas
orang Yyang merlakurkan permberlian di
Koperrasi Agro Rimba Nursantara (Agrina) di
Jalan Sibolga Dersa Parsalakan, Kaburpatern
Tapanurli Serlatan.

Pernerlitian ini hanya mernganalisis ermpat
variaberl, yaitur variaberl kuralitas Produrk,
perrserpsi  Harga, Lokasi, dan urnturk
merningkatkan ~ minat  serrta  kerpurasan
konsurmern dan loyalitas perlanggan.

Mertoder perngurmpurlan data dalam

pernerlitian ini hanya melalui Obsevasi,
Instrumen wawancara, Dokumentasi dan
Penyebaran kuesioner menggunakan Google
Form/Informen consent sehingga data yang
diterima peneliti bersifat subyektif.

5. KESIMPULAN DAN SARAN

Setelah  banyaknya  pemaparan telah
diuraikan pada bab-bab sebelumnya, maka dapat
diambil kesimpulan sebagai berikut:

Faktor-faktor yang mermperngarurhi indurstri
Koperrasi Agro Rimba Nursantara (Agrina)
yaitur: Produrk, Harga, Termpat, dan Promosi.

Hambatan yang dihadapi indurstri Koperrasi
Agro Rimba Nursantara (Agrina) dalam
perrkermbangannya yaitur: Permasaran produrk,
Perralatan/mersin  produrksi, Surmberr daya
manursia, dan Modal.

Indurstri Koperrasi Agro Rimba Nursantara
(Agrina) dalam Aktivitasnya surdah sersurai
derngan anjurran Badan Perngawas Obat
dan Makanan (BPOM). Indurstri Koperrasi
Agro Rimba Nursantara (Agrina) sangat
mernghindari pernipuran dalam pemasaran, dan
kecurangan dalam timbangan isi produknya.
Selain itu, industri Koperasi Agro Rimba
Nusantara dapat membuka lapangan pekerjaan
bagi masyarakat sekitar industri sehingga
mengurangi pengangguran.

Saran-saran

Dari pemaparan di atas, ada beberapa saran
yang menurut penulis perlu dipertimbangkan
oleh berbagai pihak, yaitu:

Kepada Pemerintah Tapanuli Selatan dan
instansi yang terkait supaya meningkatkan
perannya dalam  meningkatkan  strategi
pemasaran marketing mix 4p memasarkan
produk- produk hasil Daerah terutama produk
olahan buah salak dan memberikan kontribusi
dalam mengembangkan operasional sentra
industri salak.

Kepada seluruh yang berkaitan dengan
sentra industri Koperasi Agro Rimba Nusantara
(Agrina) agar lebih baik lagi dalam memasarkan
produk-produk yang dihasilkan.

Kepada para masyarakat, khususnya petani
salak agar lebih giat lagi dalam berkebun salak
untuk meningkatkan kualitas salak yang dipanen
dapat di produksi dengan baik dan tentunya
akan meningkatkan kualitas bahan baku salak
untuk di produksi di sentra industri Koperasi
Agro Rimba Nusantara (Agrina).



Kepada para Mahasiswa dan Akademisi
untuk selalu melakukan riset dan penelitian,
khususnya dalam rangka peningkatan dan
pengembangan sentra industri Koperasi Agro
Rimba Nusantara (Agrina). Sehingga hasil
risetnya bermanfaat dan lebih baik lagi bagi
pembeli atau konsumen serta pendapatan dalam
usaha sentra industri Koperasi Agro Rimba
Nusantara (Agrina).
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