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truth of the information. The results of this study are: (1) the implementation of
the 4P marketing strategy is appropriate in the business of buying and selling oil
palm fruit bunches (palm oil platforms) to minimize operational costs and
increase the purchase and sale of oil palm fruit bunches (2) the need for additional
vehicle units to reduce operational costs in terms of vehicle rental payments (3)
maintaining the quality of oil palm fruit bunches can increase turnover and reduce
the risk of loss (4) pricing must be competitive but still profitable. With this
research, it is hoped that it can help business actors in the palm oil industry to

manage operational costs efficiently.

Keywords: Operational Costs, Marketing Strategy, Purchase Volume, Sales of
Oil Palm Fruit Bunches

Abstrak. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui strategi pemasaran yang tepat
untuk meminimalisir biaya operasional dan untuk meningkatkan pembelian dan
penjualan tandan buah sawit pada Ramp. CV. Ngalalo di Dusun Sejadis. Penelitian
ini menggunakan metode deskritif dengan pendekatan kualitatif. Teknik yang
digunakan dalam perolehan data dalam penelitian ini adalah observasi,
wawancara, dan dokumentasi. Penggunaan tahap teknik penelitian ini dapat
memberikan informasi yang lebih akurat dari informan karena divalidasi
berdasarkan keterangan dan jawaban lebih lanjut kepada informan agar
memastikan kebenaran informasi. Hasil penelitian ini adalah: (1) penerapan
strategi pemasaran 4P sudah tepat dalam usaha jual beli tandan buah sawit (peron
sawit) untuk meminimalisir biaya operasional dan meningkatkan pembelian dan
penjualan tandan buah sawit (2) perlunya penambahan unit kendaraan agar
menguarangi biaya operasional dalam aspek pembayaran sewa kendaraan (3)
menjaga kualitas tandan buah sawit dapat meningkatkan omzet dan mengurangi
risiko kerugian (4) penetapan harga harus dapat bersaing akan tetapi tetap
mendapat untung. Dengan adanya penelitian ini diharapkan mampu membantu
para pelaku usaha bidang industri kelapa sawit melakukan pengelolaan biaya
operasional secara efisien.

Kata Kunci: Biaya Operasional, Strategi Pemasaran, Volume Pembelian,
Penjualan Tandan Buah Sawit
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PENDAHULUAN

Batubara et al. (2023) mengatakan Indonesia merupakan salah satu negara terbesar dalam
penghasilan minyak kelapa sawit. Beberapa provinsi di Indonesia seperti di Kalimantan dan
Sumatera merupakan daerah pertumbuhan kelapa sawit terbesar (Prasetyo, 2016). Khususnya
di Kalimantan Barat sendiri Sebagian masyarakat menjadikan kelapa sawit sebagai sumber
ekonomi yang utama. Berdasarkan data dari kepala dinas perkebunan dan peternakan Provinsi
Kalimantan Barat luas tanah kebun sawit sudah mencapai 534.767 hektare. Pertumbuhan
perkebunan kelapa sawit di Kalimantan Barat meningkat 26,7% dari luas yang semulanya
2.003,188 hektar untuk perkebunan mandiri. Sedangkan perkebunan kelapa sawit swasta atau
milik perusahan kelapa sawit berkisaran 1.4440.101 hektare, dan untuk perusahan negara
sendiri berkisaran 28.411 hektar. Akan tetapi dengan luasnya perkebunan kelapa sawit ini tidak
didukung dengan produktivitasnya yang masih sangat rendah yang rata-rata hanya 2,6 ton per
hektarnya (Mahyendra & Maharijaya, 2023).

Kabupaten Bengkayang terletak di Provinsi Kalimantan Barat yang berbatasan langsung
dengan negara Malaysia. Berdasarkan letak geografis, Kabupaten Bengkayang luas wilayahnya
yaitu, 5.396,30 km?. Walaupun berbatasan lansung dengan negara lain, hanya sedikit
Masyarakat yang melakukan kegiatan bisnis lintas batas, Sebagian besar Masyarakat
Bengkayang lebih memilih sektor petani, peternak, dan perkebunan sebagai kegiatan ekonomi
(Mulyono, 2020). Salah satu sektor yang paling banyak diminati yaitu perkebunan kelapa
sawit. Berdasarkan data BPS Provinsi Kalimantan Barat, besar perkebunan kelapa sawit di
kabupaten Bengkayang pada tahun 2018 yaitu, 98.417 hektar. Dengan luas 98.417 hektar
menjadikan kabupaten Bengkayang dengan luas perkebunan kelapa sawit ke-3 di Provinsi
Kalimantan Barat (Okta et al., 2019).

Usaha jual beli tandan buah sawit (peron sawit) merupakan kegiatan usaha yang bisa
dilakukan pada saat ini beriringan dengan pertumbuhan perkebunan kelapa sawit yang semakin
tinggi (Saragih & Harmain, 2021). Usaha peron sawit kini menjadi usaha yang sangat
menguntungkan karena saat ini banyaknya Masyarakat membuka lahan perkebunan baru dan
di dukung dengan program pemerintah premajaan kelapa sawit. Usaha peron sawit tidak hanya
semata mencari keuntungan, akan tetapi peron sawit dapat menambah lapangan pekerjaan

(Mariati, 2024).
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Ramp CV. Ngalalo telah melakukan usaha jual beli tandan buah sawit sejak tahun 2020.
Ramp CV. Ngalalo sudah 5 tahun menjalankan usaha jual beli tandan buah sawit. Sudah banyak
tantangan yang di lewati, mulai dari perubahan harga yang tidak menentu, dan menurunya
harga sawit hingga sampai Rp 900,- pada tahun 2021. Keseriusan usaha yang dijalankan terlihat
pada tetapnya bertahaan Ramp CV. Ngalalo setelah di hadapi tantangan perubahan harga yang
tidak tentu dan menurunya harga tandan buah sawit pada tahun 2021- 2022. Penelitian ini
dilakukan untuk menyelesaikan permasalahan pada Ramp CV. Ngalalo yaitu, bagaimana
strategi pemasaran yang tepat untuk usaha peron sawit dalam meminimalisir biaya operasioanl
(Alifia Taufika Rahmah et al., 2023). Selain itu, tujuan dari penelitian ini adalah untuk
mengambarkan strategi pemasaran usaha peron sawit yang tepat dalam meminimalisirkan

biaya operasional (Khairunnisa, 2022).

METODE PENELITIAN

Dalam penelitian ini menggunakan metode penelitian deskritif kualitatif. Penelitan
deskritif kualitatif adalah metode penelitian yang bergerak pada pendekatan kualitatif
sederhana dengan alur induktif alur induktif ini maksudnya penelitian deskritif kualitatif
diawali dengan proses atau pristiwa penjelas yang akhirnya dapat ditarik suatu generalisasi
yang merupakan suatu kesimpulan dari peristiwa tersebut (Yuliani, 2018). Penelitian
merupakan suatu kegiatan untuk menyelesaikan suatu masalah yang sedang dihadapi.
Penelitian melalui berbagai proses untuk mendapatkan data yang dibutuhkan. Tahapan dalam
penelitian terdiri dari, Pemgumpulan data, pengolahan data, analisis data, dan penarik
kesimpulan (Nilviana et al., 2024).

Penelitian ini diawali dengan mengidentifikasi masalah. Analisis dilakukan
berdasarkan pengamatan terhadap bauran pemasaran 4P (Product, Price, Place, Promotion)
yang telah dilakukan untuk mempermudah dalam melakukan analisis selanjutnya dilakukan
penentuan tujuan yang jelas. Sesudah melakukan penentuan tujuan selanjutnya melakukan
analisis data yang telah didapatkan untuk memperoleh jawaban dari permasalahan yang ada.
Data yang diperoleh berdasarkan hasil praktik secara lansung di lapangan dengan tahapan
seperti, observasi, wawancara, dan dokumentasi. Lokasi penelitian dilakukan pada usaha Ramp
CV. Ngalalo yang bertempat di Dusun Sejadis, Desa Suka Damai, Kecamatan Ledo, Kabupaten
Bengkayang, Provinsi Kalimantan Barat. Sumber data yang didapatkan dalam penelitian ini
melalui tahapan (data primer) dengan melakukan pengumpulan data secara lansung melalui
observasi, wawancara, dan dokumentasi (Augina, 2020).

Sumber data yang didapatkan melalui observasi dilakukan dengan terjun lansung di
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lapangan memperoleh data yang dibutuhkan. Kegiatan dilakukan pada saat usaha yang
dijalakan sedang berlansung. Dalam melakukan observasi, peneliti harus memiliki pemahanam
yang luas dalam kegiatan jual beli tandan buah sawit dan pemamfaatan strategi pemasaran.
Data yang didapatkan dalam observasi dengan melakukan pengamatan dalam berjalanya usaha
Ramp CV. Ngalalo dan melakukan perbandingan dengan pelaku usaha sejenis di Desa Suka
Damai yang menjadi pesaing. Sumber data yang diperoleh dari data primer khususnya pada
tahapan wawancara dilakukan kepada pelaku usaha peron sawit yang merupakan pelaku usaha
sejenis dengan Ramp CV. Ngalao dan merupakan pesaing bisnis. Dengan melakukan
wawancara kepada pelaku usaha sejenis, maka dapat diperoleh data yang bisa menjadi bahan
evaluasi dan acuan dalam proses berjalannya usaha. Dalam penelitian ini dokumentasi yang
digunakan adalah berupa foto, gambar, dan tuliasan yang membuktikan keaslian dari penelitian
ini.

Pengolahan data dalam penelitian ini melalui 4 tahapan yang terdiri dari koleksi data,
reduksi data, penyajian data, dan kesimpulan/verifikasi. Pengumpulan data merupakan
kegiatan mencari informasi di lapangan yang kemudian menjadi sebuah data untuk digunakan
menjawab permasalahan penelitian. Pengumpulan data diperoleh melalui kegiatan observasi,
wawancara, dan dokumentasi. Pengumpulan data merupakan data murni yang belum diolah
sehingga data belum dapat digunakan secara lansung karena kemungkinan data diperoleh
belum sesuai dengan yang di perlukan untuk penulisan. Tahap kedua adalah reduksi data yang
dilakukan untuk proses menyeleksi data temuan yang dibutuhkan dalam penelitian.
Dilakukanya reduksi data adalah upaya dalam mempermudah dalam melakukan penyajian
data. Tahap ketiga adalah penyajian data yang dilakukan untuk kegiatan dalam pembuatan
laporan hasil penelitian yang dilakukan. Laporan hasil penelitian merupaka uraian informasi
yang disajikan dalam bentuk tulisan jurnal, artikel, dan penyusunan laporan. Tahap yang
terakhir adalah melakukan penarikan kesimpulan berguna untuk memperjelas dari hasil data

yang diperoleh dalam penelitian.
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Gambar 1. Analisis Data Kualitatif
Sumber: Prof. Dr. Sugiyono (2016)
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HASIL DAN DISKUSI

Dalam usaha yang dijalankan, Ramp CV. Ngalalo menjalankan usahanya dengan
menerapkan strategi pemasaran yang efektif untuk terus meningkatkan pembelian dan
penjualan tandan buah sawit. Dalam menjalankan aktivitas bisnisnya, Ramp CV. Ngalalo
memanfaatkan konsep strategi pemasaran 4P (Product, Price, Place, Promotion) sebagai
landasan utama dalam mengelola usaha (Sapas et al., 2020). Strategi ini tidak hanya membantu
dalam meningkatkan volume transaksi, tetapi juga berperan penting dalam meminimalisir
biaya operasional agar usaha dapat berjalan secara efisien dan berkelanjutan (Yunisari, 2023).

Berikut merupakan data grafik biaya operasional yang dikeluarkan Ramp CV. Ngalalo dari

bulan Januari-Mei 2025 pada kegiatan usaha jual beli tandan buah sawit:

Biaya Operasional
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Gambar 2. Grafik Biaya Operasional
Sumber: Data Kegiatan Jual Beli Tandan Buah Sawit Januari-April 2025

Berdasarkan grafik di atas bisa dilihat bahwa Dusun Sejadis merupakan konsumen terbesar
yang menjual tandan buah sawit ke Ramp CV. Ngalalo sebesar 48 konsumen. Rata-rata
konsumen Ramp CV. Ngalalo berasal dari Desa Suka Damai, adapun yang diluar dari Desa
Suka Damai yaitu Sebakul dan Setalang dengan masing-masing berjumlah, Sebakul 7
konsumen dan Sentalang 3 konsumen. Sedangkan yang berasal dari Desa Suka Damai masing-
masing berjumlah: Dusun Gandong 32 konsumen, Dusun Sebaho 27 konsumen, dan Dusun
Bukit Tiga 12 Konsumen. Dari data diatas jumlah konsumen Ramp CV. Ngalalo sebesar 129
konsumen. Hasil penggunaan strategi pemasaran 4P yang telah diterapkan mampu
meningkatkan jumlah konsumen dan hal itu bisa saja terus meningkat mengingat pada saat ini

Masyarakat terus memperluas lahan perkebunan kelapa sawit.
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Bauran pemasaran 4P memberikan dampak yang positif terhadap usaha jual beli tandan
buah sawit Ramp CV. Ngalalo. Sudah 5 tahun usaha berjalan menjaga dan meningkatkan
jumlah konsumen bukanlah hal yang mudah, apalagi menghadapi persaingan dengan usaha jual
beli tandan buah sawit yang telah dulu melakukan usaha tersebut. Dengan penggunaan strategi
pemasaran 4P tidak hanya meningkatkan pembelian dan penjualan tandan buah sawit, melaikan

membantu dalam meminimalisir biaya operasional yang menjadi permasalahan Ramp CV.

Ngalalo.
Tabel 1. Data Informan
No  Inisial Usia Jenis Pekerjaan Alamat Jenis
Kelamin Informan
1 YS 36 Laki-Laki Petani Sejadis Pemilik Usaha
2 K 47 Laki-laki Petani Gandong  Pemilik Usaha
3 A\ 32 Laki-Laki Petani Sebaho Pemilik Usaha

Sumber: Data Primer 2025

Informan YS, K dan W merupakan informan pemiliki usaha jual beli tandan buah sawit
yang menjadi sumber data primer secara lansung melalui wawancara yang dilakukan peneliti.
Para informan yang diwawancari akan dilakukan perbandingan jawaban untuk memvalidasi
data. Berikut ini adalah jawaban dari informan dengan 3 jenis indikator yang di wawancari:
Tangapan informan YS terhadap Indikator tentang strategi pemasaran 4P dalam peningkatan
pembelian dan penjuala sebagai berikut:

“Saya dalam usaha jual beli tandan buah sawit untuk terus meningkatkan pembelian
dan penjualan menawarkan harga kepada konsumen yang tidak merugikan konsumen,
tidak hanya harga saya juga menawarkan jasa angkutan TBS dari Lokasi Perkebunan
konsumen secara gratis tanpa biaya dan saya juga menawarkan jasa pemuat gratis
jadi konsumen tidak lagi mengeluarkan biaya lebih ketimbang jual TBS di pabrik”.

Tangapan informan K terhadap Indikator tentang strategi pemasaran 4P dalam peningkatan
pembelian dan penjuala sebagai berikut:

“Berdasarkan pengalaman selama saya menjalankan usaha jual beli tandan buah
sawit ini, saya selalu menjaga kualitas tandan buah sawit yang saya beli agar ketika
saya jual kembali di pabrik pengolahan minyak kelapa sawit tidak kena grade C
ataupun grade B, saya selalu menjaga kualitas tandan buah sawit yang saya beli agar
mendapatkan grade A. saya juga mendirikan usaha saya di tempat yang mudah orang
lihat dan saya membuat spanduk untuk memberikan informasi kepada Masyarakat

bahwa saya membuka usaha jual beli tandan buah sawit”.
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Tangapan informan W terhadap Indikator tentang strategi pemasaran 4P dalam peningkatan
pembelian dan penjuala sebagai berikut:
“Saya termaksud masih baru dalam menjalakan usaha jual beli tandan buah sawit,
awal mula saya menjalankan usaha jual beli tandan buah sawit saya menyampaikan
kepada Masyarakat bahwa saya membeli tandan buah sawit, dan saya juga
menyampaikan harga saya membeli tandan buah sawit kepada Masyarakat secara
lansung ketika saya bertemu Masyarakat”.

Dalam kegiatan usaha pastinya perlu menerapkan strategi pemasaran demi mencapai
tujuan bisnis dan memenangkan persaingan. Strategi pemasaran sarana menetukan arah dan
tujuan dari berdirinya usaha yang di jalani seperti menentukan target pasar, membantu dalam
memahami kebutuhan konsumen. Selanjutnya fungsi dari strategi pemasaran adalah
meningkatkan daya saing, pengoptimalan sumber daya, menumbuhkan rasa loyalitas
konsumen, dan mengantisipasi perubahan pasar (Nofiani et al., 2021).

Tangapan informan Y'S terhadap aspek tentang strategi pemasaran sebagai berikut:
“Menurut saya strategi 4P adalah strategi yang tepat, karena mudah untuk di terapkan
dan untuk usaha jual beli tandan buah sawit strategi ini memang sangat cocok”.

Tangapan informan K terhadap aspek tentang strategi pemasaran sebagai berikut:
“Saya sangat sentuju kalau strategi 4P merupakan strategi yang tepat untuk usaha jual
beli tandan buah sawit, karena untuk usaha jual beli tandan buah sawit sendiri tidak
terlalu rumit dan sangat mudah untuk dijalankan apalagi kita di lingkungan yang
mayoritas pendapatan ekonomi dari kebun kelapa sawit”.

Tangapan informan W terhadap aspek tentang strategi pemasaran sebagai berikut:
“Menurut saya strategi pemasaran 4P sudah tepat untuk usaha jual beli tandan buah
sawit, apalagi saya yang tergolong masih baru memulai usaha ini jadi ya strategi 4P
memang sangat membantu sekali seperti produk yang harus memenuhi standar pabrik,
harga beli juga saya tawarkan berbagai varian melihat kondisi Lokasi Perkebunan,
umur tanam kelapa sawit, dan harga juga saya tentukan dari apakah konsumen
mengantar sendiri TBSnya atau perlu pakai jasa yang saya sediakan dengan perbedaan
ini pasti yang mengantar sendiri harga lebih tinggi dari harga yang perlu jasa

angkutan dari saya”.

Dalam usaha pastinya ada strategi pemasaran untuk memperlancar jalanya usaha (Purba et
al., 2021). Pemilihan strategi pemasaran yang tepat dan mudah dalam penerapannya sangatlah

penting, karena penggunaan satrategi pemasaran yang tepat tapi mudah di terapkan
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memberikan dampak positif kepada usaha yang dijalankan (Atlantika et al., 2023). Pemilihan
strategi pemasaran menentukan jalan dan keberhasilan usaha karena, dapat dengan mudah
menyesuaikan dengan target pasar, efisiensi biaya dan waktu, supaya dapat meningkatkan
penjualan dan keutungan, serta bisa meningkatkan citra dan kepercayaan konsumen
(Ludbiyanto & Pratiwi, 2023).
Tanggapan informan YS terhadap indikator biaya operasional sebagai berikut:
“kalau untuk biaya operasional yang paling rutin saya keluarkan seperti pembelian
minyak jenis solar, biaya konsumsi karyawan, Listrik, perbaikan kendaraan, dan
belanja sperapat kendaraan”.
Tanggapan informan K terhadap indikator biaya operasional sebagai berikut:
“kalau untuk biaya operasional saya sendiri tidak terlalu banyak karena pengeluaran
biaya operasional saya hanya untuk membayar pembelian tandan dari petani, upah
pemuat, dan biaya sewa mobil untuk mengantar tandan buah sawit di pabrik”.
Tanggapan informan W terhadap indikator biaya operasional sebagai berikut:
“biaya operasional yang saya keluarkan mungkin sama dengan pelaku usaha jual beli
tandan buah sawit yang ada di Desa Suka Damai yaitu, biaya perawatan mobil hilux,
bayar sewa mobil dump truck karena saya belum punya mobil dump truck, biaya

pembelian tandan buah sawit dari petani, dan biaya gaji karyawan”.

Biaya operasional merupakan biaya yang dikeluarkan pada saat usaha berjalan. Biaya
operasional mempengaruhi besar-kecilnya keuntungan yang diperoleh pada usaha (Afni,
2021). Biaya operasional terdiri dari biaya tetap (Fixed Cost) dan biaya tidak tetap (Variable
Cost). Biaya tetap biasanya untuk sewa gedung, gaji karyawan, dan asuransi (Rindengan et al.,
2022). Sedangkan biaya tidak tetap biasaya untuk pembelian bahan baku, upah lembur, biaya
listrik, biaya air, dan biaya distribusi. Biaya tetap bisa diartikan biaya yang dikeluarkan tidak
akan berubah meskipun jumlah produksi berubah. Biaya tidak tetap merupakan biaya yang
berubah sesuai dengan volume produksi atau penjualan (Daulay & Astuti, 2022).

KESIMPULAN

Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan bahwa diketahui penerapan strategi
pemasaran 4P oleh Ramp CV. Ngalalo di Dusun Sejadis dalam meminimalisir biaya
operasional dan meningkatkan pembelian dan penjualan tandan buah sawit telah dilakukan
dengan sangat baik serta telah dilihat hasil yang cukup memuaskan. Keberhasilan bisa dilihat

dari grafik biaya operasional yang dikeluarkan dan grafik jumlah konsumen yang menjual hasil



Itok, Atlantika, Y.A., Beni. S., Vuspitasari, B.K. (2025). Analisis Strategi... 5232

panen tandan buah sawit ke Ramp CV. Ngalalo. Penerapan strategi pemasaran 4P memberikan
dampak positif dan efisiensi dalam meminimalisir biaya operasional dan meningkatkan volume
terhadap peningkatan jumlah konsumen.

Dukungan dari penambahan unit kendaraan, menjaga kualitas tandan buah sawit, dan
penetapan harga yang kompotitif namum tetap menguntungkan menjadi faktor penting dalam
mencapai hasil yang positif. Secara keseluruhan strategi pemasaran 4P (Product, Price, Place,
Promotion) telah berhasil memperkuat usaha Ramp CV. Ngalalo di tengah permasalahan yang
dihadapi, terhadap persaingan, dan tantangan dalam menjalankan usaha di bidang industri

kelapa sawit.

REKOMENDASI

Berdasarkan penelitian ini direkomendasikan kepada pelaku usaha agar mampu dalam
pengelolaan biaya operasional dan mampu menerapkan strategi pemasaran 4P demi terus
meningkatkan pembelian dan penjualan tandan buah sawit. Hal ini sangat penting demi

menjaga pendapatan laba bersih dan menjaga keberlansungan usaha.
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