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BAB V 

PENUTUP 

5.1. Kesimpulan  

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan oleh peneliti pada CV. 

Bumi Hijau Lotara dapat disimpulkan bahwa CV. Bumi Hijau Lotara telah 

menggunakan strategi pemasaran marketing mix 4P dalam memasarkan 

produknya.  

1. Strategi pemasaran yang dilakukan oleh  CV. Bumi Hijau Lotara adalah 

dengan melakukan bauran pemasaran yang terkait dengan produk, harga, 

tempat, dan promosi. Produk yang dijual oleh perusahaan CV. Bumi Hijau 

Lotara berupa kopi robusta nina pacu di lakukan dengan memasukan ke toko-

toko yang rame seperti Ruby, Sasaku, Niaga, toko-toko lainnya dan 

menyesuaikan dengan tren masa kini.  Harga yang di tetapkan disesuaikan 

dengan kenaikan harga bahan baku dan sesuai dengan standar pasar umumnya 

agar mampu bersaing dengan pedagang disekitarannya. Tempat atau saluran 

distribusi pedagang Kopi Robusta Nina Pacu mudah di jangkau semua 

masyarakat.  Promosi yang dilakukan melalui media sosial seperti tiktok, 

facebook atau halaman bisnis facebook, instagram, youtube, bazar, pameran, 

serta mengikuti lomba-lomba yang diselenggarakan oleh pemerintah setempat. 

2. Kendala yang dihadapi dalam melakukan pemasaran produk kopi Robusta 

Nina Pacu diantaranya, kurangnya bahan baku yang mengakibatkan 

banyaknya permintaan konsumen yang tidak terpenuhi. Kurangnya bahan 

baku ini disebabkan oleh petani kopi yang berada di sana masih kurang untuk 
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bisa memenuhi permintaan dari produksi. Banyaknya permintaan pasar 

mengakibatkan perusahaan ini harus bisa memasok bahan baku lebih banyak 

dan memperbaiki sistem marketing pasarnya. Hal ini bertujuan untuk 

memuaskan produsen serta memenuhi pasar agar pelanggan tetap bertambah 

serta perusahaan ini semakin berkembang dengan baik. Proses pembayaran 

yang tidak sesuai yang dimana kurang cocok dalam proses pembayaran yang 

hanya menguntungkan satu piha saja mengakibatkan kerjasama tidak  bisa 

bertahan lama. Keterlambatan barang datang yang dimana mengakibatkan 

permintaan konsumen tidak cepat terpenuhi sehingga harus ada stok barang 

yang diinginkan. 

 

5.2. Saran 

Hasil temuan penelitian menghasilkan beberapa rekomendasi yang penulis 

usulkan sebagai bahan pertimbangan: 

1. Bagi pedagang Kopi Robusta Nina Pacu, dalam strategi pemasaran 

hendaknya melakukan perluasan usaha, selalu meningkatkan kreatifitas 

dan inovasi terbaru dengan kemajuan Kopi Robusta Nina Pacu itu sendiri, 

memperluas jaringan usaha, memperluas ruang usaha agar para konsumen 

nyaman dan leluasa pada saat membeli produk, menambah lebih giat lagi 

media promosi agar produk Kopi Robusta Nina Pacu lebih dikenal 

masyarakat luas seperti promosi lewat radio maupun brosur. 

2. Pembelian bahan baku pada CV.Bumi Hijau Lontara untuk produk Kopi 

Robusta Nina Pacu hendaknya memiliki lebih dari dua pemasok agar 
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pada saat banyaknya permintaan produk perusahaan dapat memenuhi 

keinginan konsumen. 

3. Temuan penelitian diharapkan menjadi masukan yang berharga dan titik 

awal yang mendasar bagi ilmuwan masa depan yang menyelidiki strategi 

pemasaran, khususnya dalam konteks produk kopi. 

4. Kemasan diharapkan dapat dibuat semenarik mungkin supaya dapat 

menambah minat para pembeli dan terus menambah inovasi terbaru 

sesuai dengan tren pada masanya. 

5. Sebaiknya Jaringan pemasaran dapat lebih di majukan lagi supaya dapat 

di kenal banyak orang . 

6. Semoga Wilayah Pemasaran dapat bisa sampai ke luar negeri lagi seperti 

yang pernah dilakukan sebelumnya tetapi dengan berhati-hati dalam 

memiliih teman kerjasama. 
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DOKUMENTASI 

A. Toko produk Kopi Robusta Nina Pacu  

 

B. Wawancara bersama Direktur sekaligus pemilik usaha Kopi Robusta 

Nina Pacu 
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C. Wawancara bersama karyawan Kopi Robusta Nina Pacu 

 

D. Wawancara bersama karyawan Ruby dan Sasaku 
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D.Tempat pembuatan Kopi Robusta Nina Pacu menggunakan mesin 

Rosting/sangria 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

72 
 

E. Perubahan pengemasan dari yang biasa menjadi lebih modern 
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F. Tempat dan Prosespromosi yang dilakukan 
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MANUSKRIP WAWANCARA 

Informan        : Muji Bidawati 

Hari/tanggal   : Selasa,13 Juni 2023 

Tempat     : CV. Bumi Hijau, Desa Lading-Lading , Kecamatan Tanjung, 

Kabupaten Lombok  Utara 

 Peneliti Iforman 

Bagaimana produk yang dijual ditoko 

kopi robusta nina pacu? 

penawaran Kopi Robuta Nina Pacu ini 

di lakukan dengan dimasukan ke toko-

toko yang rame seperti Ruby, Sasaku, 

Niaga, dan toko-toko lainnya dan 

menyesuaikan tren masa kini 

Bagaimana harga produk yang 

ditetapkan di toko kopi robusta nina 

pacu? 

Harga disesuaikan dengan kenaikan 

harga bahan baku dan harga pasaran 

sehingga otomtis menyesuaikan 

harganya meskipun tidak membuat 

kenaikan harga terlalu tinggi supaya 

tidak terjadinya kerugian bagi 

perusahaan 

Apakah lokasi pemasaran kopi robusta 

nina pacu sudah sesuai untuk menarik 

minat konsumen? 

Tempat pemasaran sudah sesuai 

dilihat dari lokasi toko yang strategis 

yang berada di pinggir jalan dan cepat 

untuk ditemukan oleh para 

pelanggannya 

Media apa yang paling efektif dalam 

mempromosikan suatu produk? 

promosi yang dilakukan dalam 

perusahan ini menggunakan media 

sosial  seperti tiktok, facebook atau 

halaman bisnis facebook, instagram, 

youtube dan media sosial lainnya 

selain itu juga promosi produk ini 

dilakukan dalam acara bazar maupun 

pameran sehingga banyak dikenal oleh 

masyarakat sekitar 

Apakah ada kendala yang dihadapi 

oleh perusahaan kopi robusta nina 

pacu dalam melakukan pemasarannya? 

. Kendala yang di hadapi dalam 

perusahaan CV. Bumi Hijau Lotara ini 

yaitu dalam kurangnya stok bahan 

baku yang dimana banyakanya  akan 

permintaan konsumen yang belum 

bisa terpenuhi 
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Sudah mencapai target dimana 

permintaan reseller dalam 

pemasarannya sehingga kehabisan 

dalam bahan bakunya.  

Dalam pemasaran Kopi Robusta Nina 

Pacu ini sudah pernah mencapai Go 

Internasional tetapi pada saat  

melaksanakan kerjasama dengan 

perusahaan lain terjadi masalah 

mengenai kurang cocok dalam proses 

pembayarannya 
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MANUSKRIP WAWANCARA 

Informan        : Karyawan Nina Pacu, Ruby, dan Sasaku 

Hari/tanggal   : Selasa,13 Juni 2023 & 12 Desember 2023 

Tempat    : CV. Bumi Hijau, Desa Lading-Lading , Kecamatan Tanjung, 

KabupatenLombok  Utara 

Peneliti Informan 

Apakah di kopi robusta nina pacu ini 

ada bentuk kegiatan bimbingan 

terpadu terhadap pegawai atau 

pedagang sehingga dapat 

meningkatkan kualitas kopi robusta 

nina pacu ini? 

Terdapat kegiatan manajemen halal 

dan arahan-arahan dalam proses 

pembuatan sampai pengemasan yang 

dimana dilakukan secara interen tidak 

ada kegiatan secara terbuka. 

Apakah di kopi robusta nina pacu ini 

terdapat kegiatan tambahan untuk 

mendukung peningkatan pemasaran 

kopi robusta nina pacu ini? 

Selalu mengikuti bazar maupun 

pameran-pameran, mengikuti kegiatan 

shoope serta media sosial lainnya, dan 

mengikuti pelatihan-pelatihan terkait 

strategi pemasaran yang harus 

dilakukan. 

 Apakah memiliki program-program 

kegiatan unggulan untuk usaha kopi 

robusta nina pacu ini? 

 

Selalu unggul dalam program 

penjualan dan selalu mengikuti lomba-

lomba yang diselenggarakan oleh 

pemerintah setempat. 

Kendala yang dihadapi dalam 

melakukan pemasaran kopi robusta 

nina pacu ini? 

Kendala yang dihadapi dalam proses 

memasarkan kopi robusta terdapat 

pada keterlambatan barang datang dari 

pihak produksi yang akan banyak 

permintaan dari pembeli. 

 

 

 

 

 

 


