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ABSTRAK 

CV Multi Global Agrindo adalah sebuah perusahaan pertanian yang bergerak dalam bidang perbenihan, 
khususnya pemuliaan tanaman, yang sudah menjual produknya di berbagai daerah di Indonesia dan 
mancanegara. Penelitian ini bertujuan untuk meningkatkan penjualan produk dan kepuasan konsumen 
melalui analisis bauran pemasaran 7P di CV Multi Global Agrindo. Pendekatan penelitian yang digunakan 
adalah deskriptif. Data primer diambil dengan melakukan wawancara terhadap tiga orang responden kunci, 
observasi, dan dokumentasi. Data sekunder bersumber dari buku, artikel ilmiah, dan situs web instansi 
pemerintah yang relevan. Hasil penelitian menunjukkan strategi bauran pemasaran yang dilakukan sudah 
cukup baik, tetapi masih perlu beberapa perbaikan. Strategi-strategi yang direkomendasikan untuk CV Multi 
Global Agrindo, yaitu peningkatan pada aspek harga melalui sistem pembayaran tempo dan diskon 
pelanggan tetap, peningkatan kualitas dan variasi produk, optimalisasi promosi digital berbasis tren, 
perluasan saluran distribusi e-commerce, pelatihan sumber daya manusia untuk meningkatkan kualitas 
pelayanan, digitalisasi proses pemesanan dan manajemen logistik, serta perbaikan kemasan dengan 
penambahan QR Code sebagai bukti keaslian produk. 

Kata kunci: Bauran Pemasaran 7P, Perbenihan, Perusahaan Pertanian, Strategi Pemasaran. 

 

ABSTRACT 

Multi Global Agrindo LP is an agricultural company engaged in the seed sector, particularly plant breeding, 
and it has sold its products in various regions in Indonesia and abroad. This study aims to increase product 
sales and customer satisfaction by analyzing the 7P marketing mix at Multi Global Agrindo LP. The research 
approach used is descriptive. Primary data was collected through interviews with three key respondents, 
observation, and documentation. Secondary data were sourced from books, scientific articles, and relevant 
government agency websites. The research results show that the marketing mix strategies implemented were 
quite good, but still need improvement. Some recommended strategies for Multi Global Agrindo LP, namely 
increasing prices through a payment system and regular customer discounts, improving product quality and 
variety, optimizing trend-based digital promotions, expanding e-commerce distribution channels, training 
human resources to improve service quality, digitizing the ordering process and logistics management, and 
enhancing packaging by adding QR Codes as proof of product authenticity. 

Keywords: 7P Marketing Mix, Agricultural Company, Marketing Strategy, Seed. 

 
PENDAHULUAN 

Indonesia menghadapi tantangan besar dalam sektor pangan dan pertanian pada tahun 2025, yaitu 
perubahan iklim, degradasi lahan, rendahnya adopsi inovasi, dan alih fungsi lahan yang masif 
(INDEF, 2025; Marty Rizky, 2025). Selain itu, pemerintah Indonesia menetapkan swasembada 
pangan sebagai prioritas utama. Target ambisius dicanangkan untuk mencapai swasembada dalam 
waktu 2–4 tahun, lebih cepat dari target sebelumnya tahun 2029 (Sastro, 2025). 
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Dalam konteks tersebut, benih unggul hortikultura menjadi salah satu faktor kunci. Melalui BUMN 
seperti Sang Hyang Seri (SHS), pemerintah telah mengalokasikan 33 ribu ton benih unggul untuk 
padi, jagung, dan hortikultura. Revitalisasi Unit Perbanyakan Benih (UPB) di 25 titik wilayah 
Indonesia turut dilakukan guna mempercepat distribusi benih unggul ke daerah (CNBC Indonesia, 
2025). Langkah ini tidak hanya mendukung swasembada, tetapi juga ketahanan pangan nasional. 

Sejalan dengan kebijakan pemerintah, prospek industri benih di Indonesia dalam kondisi baik, 
terlihat dari meningkatnya produksi dan permintaan hortikultura. Selain itu, benih dan bibit adalah 
komponen utama usaha pertanian karena mengandung potensi genetik yang sangat memengaruhi 
tingkat hasil produksi (Dinas Ketahanan Pangan dan Pertanian, 2023). Penguatan sektor perbenihan 
penting untuk dilakukan karena dapat meningkatkan produktivitas dan daya saing pertanian negara 
di kancah global (Chan, 2021), serta mewujudkan sistem pertanian yang mandiri, berkelanjutan, 
dan inovatif (Rahmani & Rahmat, 2023). 

Namun demikian, keberhasilan program pemerintah sangat bergantung pada ketersediaan benih 
bermutu dan keberhasilan pelaku industri benih dalam menjawab kebutuhan pasar. Dalam hal ini, 
peran swasta menjadi sangat penting sebagai mitra strategis pemerintah. Salah satu perusahaan 
yang bergerak di bidang teknologi perbenihan dan agroindustri adalah CV Multi Global Agrindo 
yang memiliki fokus utama pada pengembangan benih unggul melalui kegiatan riset dan 
pengembangan (research and development atau R&D), serta pemuliaan tanaman (breeding). 

CV Multi Global Agrindo telah menghasilkan 34 jenis tanaman unggul yang telah mendapat surat 
keterangan (SK) varietas dan telah dipasarkan secara luas di dalam maupun luar negeri seperti 
mengekspor benih ke beberapa negara, yaitu Jepang, Korea Selatan, Tiongkok, dan Vietnam, 
dengan volume ekspor mencapai 2–3 ton per tahun atau senilai Rp3–4 miliar (Setyawan, 2014; CV 
Multi Global Agrindo, 2025). Cakupan pemasaran yang luas memerlukan strategi pemasaran yang 
efektif dan tepat sasaran. Hal ini untuk memastikan keberlangsungan dan pertumbuhan perusahaan 
secara berkelanjutan, serta dapat bersaing dan lebih unggul dengan produk impor (Hariman et al., 
2024). Selain itu, dengan keberhasilan perusahaan dalam mengembangkan dan memasarkan benih 
unggul turut mendukung program pemerintah dalam swasembada dan ketahanan pangan nasional. 

Berdasarkan latar belakang tersebut, peneliti ingin mengkaji strategi bauran pemasaran pada CV 
Multi Global Agrindo. Penelitian serupa terkait pemasaran produk pertanian telah dilakukan 
sebelumnya, seperti Rustam et al. (2025) yang meneliti produk benih jagung hibrida di Soppeng 
dengan bauran pemasaran 4P (Product, Price, Place, Promotion). Hariman et al. (2024) meneliti 
strategi pemasaran benih hortikultura CV Multi Global Agrindo dengan menggunakan analisis 
SWOT. Sementara Irwin et al. (2020) meneliti strategi pemasaran benih hortikultura di PT Wira 
Agro Nusantara Sejahtera menggunakan analisis SWOT dan bauran pemasaran.  

Berbeda dengan berbagai kajian sebelumnya, penelitian ini menggunakan pendekatan deskriptif 
yang berfokus pada bauran pemasaran 7P (Product, Price, Place, Promotion, People, Process, dan 
Physical Evidence) yang cakupan analisisnya lebih luas. Pendekatan ini tidak hanya membahas 
produk, harga, tempat, dan promosi, tetapi juga menyoroti peran sumber daya manusia, sistem 
distribusi, serta bukti fisik dalam mendukung pemasaran. Fokus penelitian diarahkan pada CV 
Multi Global Agrindo sebagai mitra strategis pemerintah dalam penyediaan benih unggul. Strategi 
pasar yang baik akan meningkatkan kepuasan konsumen (Afifah et al., 2022).  

Dampak penelitian ini tidak hanya akan dirasakan oleh pengelola CV Multi Global Agrindo. Bagi 
masyarakat, adanya benih unggul mampu mendorong peningkatan produktivitas pertanian, 
mengurangi ketergantungan pada benih impor, membuka peluang ekspor, menciptakan lapangan 
kerja baru, serta meningkatkan keterampilan petani. Bagi pemerintah, pemanfaatan benih unggul 
dapat mempercepat pencapaian swasembada dan ketahanan pangan nasional, menekan volume 
impor, meningkatkan devisa melalui ekspor, memaksimalkan pemanfaatan lahan, memperkuat 
kemitraan dengan sektor swasta, serta mendukung kemandirian teknologi melalui penguatan riset 
dan pengembangan. 

 

METODE PENELITIAN 

Lokasi penelitian yaitu di CV Multi Global Agroindo yang beralamat di Jalan Raya Solo, 
Tawangmangu, KM 29, Gerdu, Bloro, Karangpandan, Karanganyar, Jawa Tengah, Indonesia, 
57790 (Gambar 1). CV Multi Global Agrindo dipilih sebagai lokasi penelitian karena kontribusinya 
yang signifikan terhadap industri perbenihan di Indonesia. Penelitian dilaksanakan pada bulan 
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April–Mei 2025.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
 

Gambar 1. Tangkapan Layar Lokasi Penelitian di Google Maps 
 

Penelitian ini memakai pendekatan deskriptif yang bertujuan menggambarkan berbagai fenomena, 
baik yang bersifat alamiah maupun hasil buatan manusia. Fenomena ini dapat mencakup aktivitas, 
karakteristik, perubahan, serta hubungan kesamaan dan perbedaan (Rustamana et al., 2024). 
Hardani et al. (2020) menjelaskan bahwa penelitian deskriptif berfokus pada upaya 
mendeskripsikan dan menginterpretasikan situasi, kondisi, pendapat, serta dampak yang terjadi 
dalam suatu konteks tertentu. 

Data primer didapatkan melalui wawancara yang berupa interaksi tanya-jawab antara peneliti dan 
responden terkait penerapan strategi bauran pemasaran 7P. Responden penelitian terdiri atas tiga 
orang: pemilik sekaligus direktur CV Multi Global Agrindo, manajer pemasaran, dan manajer 
R&D. Sebagaimana dijelaskan oleh Tamaulina et al. (2023), wawancara merupakan salah satu 
teknik dalam pengumpulan data kualitatif untuk menggali informasi dan mendapatkan pemahaman 
mendalam dari para responden. 

Selain wawancara, peneliti juga melakukan observasi dan dokumentasi. Observasi berguna untuk 
mengamati secara langsung penerapan strategi pemasaran oleh CV Multi Global Agrindo. 
Sementara dokumentasi dilaksanakan lewat pengumpulan dan pengolahan data primer yang telah 
tersedia dalam bentuk foto, arsip, dokumen tertulis, dan lainnya. Menurut Agustini et al. (2023), 
dokumentasi berfungsi meningkatkan validitas data sebagai pelengkap observasi dan wawancara. 
Sementara data sekunder didapatkan melalui studi literatur dari buku, jurnal ilmiah, ataupun situs 
instansi pemerintah yang relevan. 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Deskripsi Lokasi Penelitian 

CV Multi Global Agrindo adalah produsen benih hortikultura unggulan di Indonesia yang berfokus 
pada pengembangan benih berkualitas tinggi, baik jenis Hybrid F1 maupun Open Pollinated. Nama 
Multi Global Agrindo mencerminkan keberagaman, dengan "Multi" berarti berbagai macam, 
"Global" menunjukkan bahwa produk yang dihasilkan dapat berskala internasional, dan "Agrindo" 
merupakan singkatan dari Agrikultur Indonesia. Berdirinya CV Multi Global Agrindo diharap 
dapat mendorong inovasi dan kreativitas para pemulia tanaman di Indonesia, sehingga mampu 
menghasilkan pemulia tanaman baru yang dapat bersaing di tingkat nasional dan internasional, 
serta memenuhi kebutuhan perbenihan dalam negeri yang selama ini masih bergantung pada impor. 

 

Bauran Pemasaran 7P di CV Multi Global Agrindo 

Bauran pemasaran bertujuan mengadakan penawaran kepada calon konsumen dengan harapan 
mereka membeli produk atau jasa tersebut (Dwinanda & Yuswari, 2020). Bauran pemasaran 7P 
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sendiri adalah penyempurnaan dari konsep bauran pemasaran tradisional yang terdiri atas empat 
faktor, yaitu product (produk), price (harga), promotion (promosi) dan place (tempat). Seiring 
berjalannya waktu, bauran pemasaran berkembang menjadi tujur faktor dengan tiga faktor 
tambahan berupa people (orang), physical evidence (bukti fisik), dan process (proses) (Nurhayaty, 
2022). Bauran pemasaran 7P CV Multi Glombal Agrindo dirangkum pada Gambar 2. 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Gambar 2. Diagram Bauran Pemasaran 7P di CV Multi Global Agrindo 
 

Product (Produk) 

Produk adalah segala sesuatu yang dapat ditawarkan ke pasar untuk mendapatkan perhatian, dibeli, 
digunakan, atau memuaskan keinginan atau kebutuhan (Kotler & Amstrong, 2018). Produk terdiri 
atas berbagai unsur, dan setiap unsur tersebut harus saling mendukung dan memberikan efek yang 
menguatkan supaya diminati dan dibeli oleh konsumen. Menurut Liung et al. (2017), unsur-unsur 
yang harus dimiliki sebuah produk antara lain nama brand, kategori produk, formulasi, komposisi, 
pelabelan, rasa atau variasi, kemasan keunggulan produk dan manfaat produk yang mendukung.   

Berdasarkan hasil observasi dan wawancara, CV Multi Global Agrindo menawarkan berbagai 
produk benih hortikultura buah dan sayur unggulan (Gambar 3). Produk telah melalui proses 
penelitian dan pengembangan jangka panjang untuk memastikan mutu genetik, daya tumbuh tinggi, 
serta ketahanan terhadap serangan hama dan penyakit. Seluruh produk benih juga telah 
tersertifikasi resmi oleh Kementerian Pertanian Republik Indonesia sebagai bentuk jaminan mutu 
dan legalitas dalam peredaran benih hortikultura. 

Benih buah yang menjadi produk unggulan di lokasi penelitian di antaranya melon F1 ‘Golden 
Sweet’ yang memiliki kulit berwarna kuning keemasan, rasa yang sangat manis dengan tingkat Brix 
(kadar gula) tinggi sehingga cocok untuk pasar segar, dan memiliki ketahanan yang baik selama 
distribusi. Untuk komoditas cabai, CV Multi Global Agrindo menawarkan benih Cabai Rawit F1 
dan OP yang memiliki produktivitas tinggi dan ketahanan terhadap serangan virus. Selain benih 
melon dan cabai, terdapat benih Tomat F1 ‘Ranti Merah’ yang cocok ditanam di dataran rendah 

Bauran 
Pemasaran 7P 

CV Multi Global 
Agrindo 

Product (Produk) 
 Benih berkualitas: mutu 

genetik terjaga, daya tumbuh 
tinggi, tahan hama dan 
penyakit, tersertifikasi 
Kementerian Pertanian RI. 

Price (Harga) 
 Bervariasi: tergantung jenis dan 

kualitas benih. 
 Fleksibel: dipengaruhi volume 

pembelian, lokasi distribusi, dan 
diskon musiman. 

 Kompetitif dan realistis. 

Place (Tempat) 
 Lokasi strategis: mudah diakses, 

dekat pusat perekonomian, iklim 
cocok untuk riset dan 
pengembangan benih. 

 Jaringan distribusi yang luas dan 
adanya dukungan logistik. 

Promotion (Promosi) 
 Online: situs web & media 

sosial (Facebook, Instagram, 
YouTube). 

 Offline: galeri pemasaran, 
penyuluhan dan pelatihan 
petani, pameran pertanian. 

People (Orang) 
 Pembagian divisi kerja sesuai 

kompetensi, pengalaman, dan latar 
belakang pendidikan. 

 Rutin mendapat pelatihan. 
 Selalu ramah dan responsif 

terhadap konsumen.  

Process (Proses) 
 Produksi berstandar tinggi 

sesuai SOP untuk menjaga 
kualitas & konsistensi. 

 Sistem pemasaran beragam: 
B2B, B2C, B2B2C. 

Physical Evidence (Bukti Fisik) 
 Fasilitas perusahaan yang lengkap, 

bersih, dan tertata rapi. 
 Kemasan produk yang menarik dan 

infromatif. 
 Karyawan berseragam, tampil rapi 

dan sopan. 
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hingga menengah, dan memiliki keunggulan berupa buah yang tidak mudah pecah. 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Gambar 3. Produk Benih Hortikultura dari CV Multi Global Agrindo 
 

Produk lainnya adalah benih Terong Ungu F1 yang memiliki ukuran besar, warna ungu mengkilat, 
dan ketahanan terhadap penyakit layu. Untuk komoditas mentimun, perusahaan menawarkan 
varietas unggulan yang tahan terhadap embun tepung dan mampu memberikan hasil panen yang 
tinggi. CV Multi Global Agrindo juga menyediakan benih sayuran daun seperti sawi, kangkung, 
dan bayam (dari jenis open pollinated) yang banyak digunakan oleh petani sayuran di dataran 
rendah, khususnya untuk memenuhi kebutuhan pasar lokal dan konsumsi rumah tangga.  

Price (Harga) 

Harga adalah nilai yang ditetapkan dalam bentuk uang, barang, atau jasa yang ditawarkan oleh 
pembeli untuk memperoleh produk atau layanan yang disediakan oleh penjual (Nasution, 2019). 
Harga juga merupakan salah satu unsur bauran pemasaran paling fleksibel karena harga mudah 
diubah dengan cepat, tidak seperti tampilan produk dan perjanjian distribusi (Faturohman & Safitri, 
2022). Berikut ini ditampilkan variasi harga yang ditetapkan di lokasi penelitian (Tabel 1). 

Tabel 1. Harga Produk di CV Multi Global Agrindo 
No Jenis Produk Harga (Rp)/10 gram  
1. Benih Melon F1 Golden Sweet 150.000–180.000 
2. Benih Melon F1 Green Star 140.000–170.000 
3. Benih Cabai Rawit F1 130.000–170.000 
4. Benih Cabai Besar F1 80.000–240.000 
5. Benih Tomat F1 140.000–200.000 
6. Benih Tomat OP Karang  35.000–45.000 
7. Benih Terong Ungu F1 120.000–150.000 
8. Benih Mentimun F1 45.000–60.000 
9. Benih Sayuran Daun  1.000–2.000 

Sumber: Situs Web CV Multi Global Agrindo, 2025 
 

Harga tersebut dapat bervariasi tergantung pada jenis benih, volume pembelian (ritel atau grosir), 
lokasi distribusi, dan promosi musiman yang berlaku. Kondisi ini sesuai dengan Losung et al. 
(2024) dan Masrida et al. (2023) yang menyatakan bahwa penetapan harga disesuaikan dengan 
kualitas bahan yang dipakai supaya konsumen merasa puas dengan kualitas dan manfaat produk. 
Penetapan harga mempengaruhi kemampuan perusahaan dalam bersaing dan mempengaruhi 
konsumen. 

CV Multi Global Agrindo juga menawarkan potongan harga khusus untuk petani mitra, kelompok 
tani, dan distributor besar sebagai bagian dari strategi perluasan pasar. Adanya penetapan harga 
yang realistis dan sebanding dengan kualitas unggul produk membuat perusahaan ini berhasil 
menjaga daya saingnya di pasar benih hortikultura nasional, sekaligus membangun kepercayaan 
pelanggan jangka panjang. 
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Place (Tempat)  

Selain dikenal sebagai saluran distribusi, tempat didefinisikan sebagai keseluruhan kegiatan atau 
fungsi yang terlibat dalam proses pemindahan produk dari produsen ke konsumen. Komponen dari 
tempat mencakup akses, visibilitas, tempat parkir, ekspansi, peraturan pemerintah, dan tingkat 
persaingan (Kotler & Amstrong, 2021). Gambar 4 menunjukkan kantor pemasaran dan lahan R&D 
CV Multi Global Agrindo. 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
Gambar 4. Kantor Pemasaran dan Lahan R&D CV Multi Global Agrindo 

 

Letak perusahaan tergolong strategis karena berada di Kecamatan Karangpandan yang memiliki 
ketinggian 500 mdpl, rata-rata jumlah hari hujan 13,67 hari/bulan, dan rata-rata curah hujan 331,83 
mm/bulan. Suhu udara di lokasi penelitian cukup sejuk dan cocok untuk riset dan pengembangan 
benih tanaman. Kecamatan ini juga mempunyai lahan pertanian seluas 1.077,75 ha (BPS 
Kabupaten Karanganyar, 2025), sehingga pengelola CV Multi Global Agrindo tidak khawatir 
kekurangan lahan budidaya R&D. 

Lokasi penelitian mudah dijangkau karena berada di pinggir jalan raya yang sudah diaspal dan 
terawat. Perkiraan jarak ke ibukota Kabupaten Karanganyar adalah 13 km, dan ke Kota Solo adalah 
28 km, sehingga tergolong cukup dekat dengan pusat perekonomian wilayah Karesidenan 
Surakarta. CV Multi Global Agroindo mendistribusikan produknya melalui jaringan distributor, 
agen pertanian, dan toko pertanian modern di seluruh Indonesia. Terkait ekspor, perusahaan 
bekerja sama dengan distributor dan importir lokal di negara tujuan. Upaya CV Multi Global 
Agrindo untuk menjaga kelancaran proses distribusi adalah dengan menyediakan dua unit 
kendaraan roda empat untuk kebutuhan pengiriman. Sementara itu, pengiriman produk ke lokasi 
yang lebih jauh menggunakan jasa layanan pengiriman barang karena lebih efisien. 

Promotion (Promosi)  

Promosi merupakan kegiatan dalam upaya menyampaikan manfaat produk dan membujuk 
konsumen untuk membeli produk yang ditawarkan. Promosi merupakan salah satu faktor penentu 
keberhasilan program pemasaran (Kotler & Amstrong, 2021). Saat ini, CV Multi Global Agrindo 
menerapkan sistem promosi campuran (hybrid), yaitu secara online dan offline.  

Promosi online dengan memberi informasi produk dan kegiatan perusahaan melalui platform 
berbasis internet seperti situs web dan media (Gambar 5). Sementara promosi offline dilakukan 
secara langsung di kantor pemasaran, melalui penyuluhan dan pelatihan petani, serta pameran 
pertanian. Promosi online memang lebih efisien dan inovatif, tetapi promosi offline tetap perlu 
dijalankan karena masih ada petani yang belum memiliki telepon genggam ataupun akses internet 
yang baik (Dumasari et al., 2020). Para petani juga perlu pendampingan secara langsung di 
lapangan dan diberi motivasi oleh penyuluh (Mutmainah et al., 2023). 
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Gambar 5. Tangkapan Layar Situs Web dan Media Sosial CV Multi Global Agrindo 
 

People (Orang) 

Orang merupakan semua pelaku yang terlibat berpartisipasi dalam penyajian untuk mempengaruhi 
persepsi pembeli (Fatihudin dan Firmansyah, 2019). Sumber daya manusia di CV Multi Global 
Agrindo dimasukkan ke divisi kerja sesuai kompetensi masing-masing karyawan. Divisi-divisi 
tersebut meliputi keuangan, pemasaran, R&D, produksi, dan gudang. Tim tersebut terdiri atas 
orang-orang yang memang sudah punya latar belakang pendidikan dan pengalaman kerja di bidang 
pertanian. Perusahaan juga sering mengadakan pelatihan supaya karyawan tidak tertinggal dengan 
ilmu dan teknologi pertanian terbaru. 

Selain itu, tim penjualan (sales) CV Multi Global Agrindo juga aktif mendampingi petani secara 
langsung. Mereka tidak hanya memberikan penyuluhan, tetapi juga sering turun ke lapangan untuk 
membantu petani dari proses awal tanam sampai dengan panen. Dengan cara ini, hubungan 
perusahaan dan petani jadi lebih dekat dan petani juga merasa terbantu, sehingga bisa 
meningkatkan kepercayaan dan loyalitas mereka ke perusahaan. Karyawan menerima kritik dan 
saran dari petani secara ramah. Jika terdapat kerusakan produk, karyawan akan menawarkan solusi 
terbaik bagi. Hal ini bertujuan untuk menciptakan komunikasi yang baik antara perusahaan dengan 
konsumen (Zulfa & Hariyani, 2022). 

 

Process (Proses) 

Proses dalam pemasaran yaitu keseluruhan sistem yang berlangsung dalam penyelenggaraan dan 
menentukan mutu kelancaran penyelenggaraan jasa atau barang yang dapat memberikan kepuasan 
pada penggunanya (Budiawan & Christine, 2017). Irawan et al. (2015) mendefinisikan proses 
sebagai upaya yang dilakukan oleh perusahaan untuk menjalankan kegiatan usahanya dalam rangka 
memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen. 

Proses di CV Multi Global Arindo Karanganyar dimulai dari produksi benih sampai dengan 
pemasaran. Produksi dilakukan dengan standar yang cukup tinggi. Prosesnya dimulai dari 
pemilihan indukan, pemuliaan tanaman, penanaman, panen, pengeringan, sampai pengemasan 
benih. Semua proses ini punya Standard Operating Procedure (SOP) yang harus diikuti supaya 
hasil benihnya tetap bagus dan konsisten. Kondisi ini sesuai dengan argumen Nugraha & Ferichani 
(2021) bahwa pengetahuan tentang risiko dan profit merupakan hal vital dalam mengelola bisnis. 

Proses pemasaran produk yang dihasilkan CV Multi Global Agrindo menggunakan sistem Business 
to Business (B2B), Business to Customer (B2C), Business to Business to Customer (B2B2C). B2B 
dilaksanakan dalam bentuk kerja sama antara perusahaan pemasaran yang lain, bentuknya dapat 
berupa mitra atau white brand memproduksi barang untuk dijual oleh perusahaan lain dengan 
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merek dagang mereka. Perusahaan CV Multi Global Agrindo juga menerapkan sistem B2C seperti 
retail ataupun pembelian eceran, dan B2B2C dilaksanakan melalui platform online seperti e-
commerce. 

  

Physical Evidence (Bukti Fisik) 

Lingkungan fisik adalah keadaan atau kondisi perusahaan, termasuk tata letak (layout) kantor 
pelayanan dan tempat bongkat muat. Lingkungan fisik mempengaruhi keputusan konsumen untuk 
membeli dan menggunakan produk atau layanan tertentu. Elemen dalam bukti fisik meliputi 
bangunan, peralatan, material, logo, warna, kemasan dan hal-hal lain yang bersifat lingkungan atau 
fisik yang akan mengesankan konsumen (Sosanuy et al., 2021).  

CV Multi Global Agrindo menunjukkan bukti fisik yang mendukung citra profesional melalui 
berbagai aspek. Lingkungan kantor dan fasilitas produksi dirancang bersih, teratur, dan dilengkapi 
dengan berbagai perabotan dan peralatan yang menunjang kegiatan bisnis. Hal tersebut 
mencerminkan keseriusan perusahaan dalam menjalankan usahanya. Selain itu, kemasan produk 
benih didesain secara informatif, rapih, dilengkapi label resmi, serta logo perusahaan yang mudah 
dikenali sehingga menarik perhatian konsumen. Desain yang dirancang secara matang turut 
mencerminkan komitmen perusahaan terhadap mutu dan profesionalisme (Nurhayaty, 2022).  

 

KESIMPULAN 

Berdasarkan hasil penelitian, CV Multi Global Agrindo mengimplementasikan bauran pemasaran 
7P untuk memasarkan produk benih hortikultura buah dan sayur unggulan dalam rangka 
mendukung program strategis pemerintah yang berkaitan dengan ketahanan pangan. Produk benih 
merupakan hasil dari penelitian dan pengembangan jangka panjang yang dilakukan di Kecamatan 
Karangpandan, Kabupaten Karanganyar. Proses produksi benih dilaksanakan dengan standar 
kualitas tinggi, mulai dari pemilihan indukan, pemuliaan tanaman, penanaman, panen, pengeringan, 
hingga pengemasan. Fasilitas produksi, lingkungan kantor, dan kemasan produk yang informatif 
menjadi bukti fisik dari kualitas operasional perusahaan. 

Kebijakan harga produk dari perusahaan bervariasi berdasarkan volume pembelian (ritel atau 
grosir), lokasi distribusi, dan promosi musiman. Perusahaan menyediakan potongan harga khusus 
bagi mitra, kelompok, dan distributor besar sebagai strategi perluasan pasar. Promosi dilakukan 
secara campuran, meliputi platform online (situs web dan media sosial), serta kegiatan offline 
(galeri pemasaran, penyuluhan dan pelatihan petani, serta pameran pertanian). Dukungan sumber 
daya manusia untuk seluruh kegiatan perusahaan berasal dari tim dengan latar belakang dan 
pengalaman di bidang pertanian.  

Rekomendasi perbaikan yang dapat diberikan untuk masing-masing strategi bauran pemasaran 
adalah sebagai berikut. 

1. Product (Produk): mengembangkan lebih banyak variasi produk benih unggul yang disesuaikan 
dengan kebutuhan pasar domestik dan internasional; melakukan riset dan inovasi berkelanjutan 
pada kualitas dan ketahanan benih. 

2. Price (Harga): menerapkan strategi harga kompetitif sesuai segmen pasar sasaran; 
mempertimbangkan sistem pembayaran tempo; memberikan diskon khusus ke pelanggan atau 
pembelian dalam jumlah besar. 

3. Place (Tempat): memperluas jaringan distribusi ke daerah potensial yang belum terjangkau; 
mengoptimalkan pemasaran digital untuk memperluas jangkauan ke pasar global. 

4. Promotion (Promosi): meningkatkan promosi digital melalui media sosial, marketplace, dan 
situs web resmi; partisipasi aktif dalam pameran pertanian nasional maupun internasional. 

5. People (Orang): meningkatkan kompetensi karyawan melalui pelatihan layanan konsumen dan 
pengetahuan produk; mempertahankan standar penampilan profesional, baik secara langsung 
maupun online. 

6. Process (Proses): standarisasi prosedur pelayanan konsumen dari pemesanan hingga 
pengiriman; menggunakan teknologi informasi untuk mempercepat transaksi dan pelacakan 
pesanan. 

7. Physical Evidence (Bukti Fisik): menjaga kebersihan dan kerapian tata letak kantor dan fasilitas 
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produksi; memperkuat identitas merek melalui perbaikan desain kemasan yang lebih menarik, 
informatif, dan konsisten, serta diberi QR Code sebagai bukti keaslian produk. 
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