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ABSTRACT: This study analyzes the application of the 7P marketing strategy mix to palm sugar
products in Turu Adae Village, Ponre Sub-district, Bone Regency. Palm sugar, produced from palm
tree sap, is a traditional product with great potential but faces challenges in marketing. This study aims
to analyze the components of the marketing mix, namely product, price, place, promotion, people,
process, and physical evidence, and their impact on product competitiveness. The research method
involved observation, interviews, and a literature study involving the entire population of palm sugar
farmers involved in production. The results showed that although Batok palm sugar products still
maintain traditional methods without modern packaging, these products excel in terms of authenticity
and quality. Although batok palm sugar products maintain traditional methods without modern
packaging, there are opportunities for improvement through packaging innovation, expansion of
distribution channels, and more effective promotion both offline and online. In addition, attention to
efficient production processes and improved human resource Skills can increase product
competitiveness. With proper implementation of the 7P marketing mix, palm sugar businesses in Turu
Adae Village have the potential to grow and compete in a wider market.
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1. PENDAHULUAN

Aren (Arenga pinnata Merr.) adalah tanaman dari keluarga Palmae yang dapat
tumbuh hingga mencapai ketinggian 25 meter (Trisia, 2019). Sebagai salah satu
komoditas kehutanan, tanaman aren memiliki potensi besar untuk dikembangkan
lebih lanjut (Nurmayulis et al., 2021). Hampir semua bagian dari tanaman ini dapat
dimanfaatkan oleh masyarakat, mulai dari buah, nira, batang, daun, hingga akarnya
(Ikhsan etal., 2021 ; Naemah et al., 2022 ; Makkarennu, dkk., 2022). Selain memiliki
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manfaat ekonomi, tanaman aren juga memiliki nilai ekologis yang signifikan
(Supriatna, & Man, 2024). Aren berperan dalam konservasi lingkungan karena
sistem perakarannya yang mampu mencegah erosi (Azhar et al., 2022), serta
memiliki nilai sosial dan ekonomi yang dapat meningkatkan kesejahteraan
masyarakat (Makkarennu, dkk., 2023). Hal ini membuat aren dikenal sebagai
tanaman multifungsi (Djafar & Mukhlisa, 2022; Telaumbanua, 2021). Salah satu
produk utama dari tanaman ini adalah nira, yang sering dimanfaatkan untuk
pembuatan gula (Harahap et al., 2019).

Gula aren adalah salah satu jenis gula tradisional yang telah dikenal sejak
lama dan dihasilkan dari nira yang berasal dari tandan bunga jantan pohon aren
(Adda, 2023). Dibandingkan dengan gula pasir, gula aren memiliki kandungan
energi yang lebih tinggi serta lebih mudah larut dalam air dengan aroma yang khas
(Pramatiwi et al., 2022). Sebagai salah satu komoditas yang memiliki potensi besar,
gula aren dianggap sebagai alternatif pemanis alami yang memiliki cita rasa lebih
manis dan tajam dibandingkan gula pasir (Maksum et al., 2023). Keunggulan gula
aren juga dapat dilihat dari segi kandungan nutrisinya, yang meliputi protein, lemak,
kalium, dan fosfor. Selain itu, gula aren tidak mengandung bahan kimia tambahan
dan dikenal memiliki manfaat kesehatan, bahkan dapat digunakan sebagai obat
alami (Sari et al., 2022).

Usaha pengolahan gula aren merupakan salah satu usaha yang telah
dilakukan oleh masyarakat Desa Turu Adae secara turun temurun dan menjadi
salah satu sumber pendapatan masyarakat. Desa ini terletak di Kabupaten Bone
yang memiliki potensi besar dalam produksi gula aren. Gula aren yang berasal dari
nira pohon aren, telah lama menjadi komoditas penting bagi masyarakat setempat.
Namun, meski produksi gula aren cukup signifikan, pemasarannya masih
menghadapi berbagai kendala, seperti keterbatasan akses pasar dan kurangnya
strategi pemasaran yang komprehensif. Minimnya pengetahuan petani dan pelaku
usaha tentang bauran pemasaran yang efektif juga menjadi faktor penghambat,

sehingga sulit bagi mereka untuk bersaing di pasar yang lebih luas dan kompetitif.
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Bauran pemasaran, atau yang dikenal dengan 7P (Product, Price, Place,
Promotion, People, Process, dan Physical Evidence), merupakan kerangka kerja
yang dapat membantu meningkatkan daya saing produk (Mamonto, dkk., 2021;
Nurhayaty, 2022). Pada sektor gula aren, pendekatan ini memungkinkan produsen
atau pelaku usaha untuk memahami karakteristik produk yang diinginkan
konsumen, menetapkan harga yang kompetitif, mendistribusikan produk secara
efektif, serta melakukan promosi yang tepat sasaran. Namun, penerapan bauran
pemasaran yang efektif di kalangan produsen gula aren, terutama petani masih
terbatas.

Ketergantungan pada metode pemasaran tradisional dan terbatasnya
pengetahuan tentang strategi pemasaran modern menjadi tantangan tersendiri.
Petani gula aren umumnya menjual produk mereka melalui jaringan distribusi lokal
yang terbatas, dengan harga yang cenderung ditentukan oleh pasar lokal. Hal ini
berdampak pada margin keuntungan yang rendah dan sulitnya memperluas akses
ke pasar yang lebih luas. Adapun tujuan penelitian ini yaitu menganalisis penerapan
bauran pemasaran (Product, Price, Place, Promotion, People, Process, Physical
Evidence) pada produk gula aren di Desa Turu Adae. Dalam situasi ini, penerapan
bauran pemasaran menjadi penting untuk membantu petani meningkatkan
pendapatan dan daya saing produk.

2. METODOLOGI PENELITIAN
2.1. Waktu dan Tempat

Penelitian ini dilaksanakan pada bulan Juli-September 2024, di Desa Turu
Adae, Kecamatan Ponre, Kabupaten Bone. Seacara geografis Desa Turu Adae
terletak pada 4°43'5.16" LS dan 120°3'11.92" BT. Peta lokasi penelitian dapat dilihat
pada Gambar 1.
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Gambar 1. Peta Lokasi Penelitian

Secara geografis, Desa Turu Adae memiliki luas wilayah sebesar 4,07 kmz2.
Jarak antara desa ini dengan pusat pemerintahan kecamatan adalah 82 km, dan ke
ibu kota Kabupaten Bone berjarak sekitar 64 km (Badan Pusat Statistik, 2023). Hal
ini berarti masyarakat Desa Turu Adae membutuhkan waktu beberapa jam untuk
mencapai pusat pelayanan pemerintahan di kecamatan dan memerlukan waktu
sekitar satu jam untuk mencapai ibu kota Kabupaten Bone. Sebagian besar aktivitas
ekonomi masyarakat di desa ini adalah bertani dan berkebun. Sumber mata
pencaharian utama masyarakat meliputi bercocok tanam dan beternak, terutama
memelihara ayam, sapi, dan beberapa di antaranya juga memelihara kuda. Hasil
pertanian utama meliputi padi dan jagung, serta ada beberapa warga yang memiliki
kebun cokelat. Selain itu, sebagian masyarakat juga mengusahakan tanaman
kehutanan seperti kemiri dan aren, yang diolah menjadi gula merah.
2.2. Pengumpulan Data

Data dikumpulkan dengan menggunakan tiga metode utama yaitu observasi,
wawancara, dan studi literatur. Observasi dilakukan untuk mengetahui kondisi

lokasi penelitian dan kegiatan masyarakat di lokasi penelitian yaitu mengelola gula
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aren. Wawancara dilakukan dengan informan yaitu petani gula aren dengan
menggunakan panduan untuk memastikan pertanyaan terstruktur dan relevan
dengan tujuan wawancara. Studi literatur dilakukan dengan mengumpulkan data-
data sekunder yang mendukung penelitian seperti literatur terkait lokasi penelitian,
luas dan kondisi sosial ekonomi masyarakat. Penelitian ini menggunakan metode
sensus, di mana seluruh populasi yang terlibat dalam produksi gula aren dijadikan
informan. Populasi terdiri dari 14 orang petani gula aren yang tergabung pada
anggota KTH Lembaga Pengelolaan Hutan Desa (LPHD) Turu Adae.
2.3. Analisis Data

Data yang diperoleh dari kuesioner dianalisis menggunakan analisis bauran
pemasaran, mencakup aspek bauran pemasaran (7P), yaitu Product (Produk)
adalah segala sesuatu yang bisa disajikan ke pasar dengan tujuan untuk memenuhi
serta memuaskan kebutuhan dan keinginan konsumen, Price (Harga) adalah
elemen yang menghasilkan pendapatan, sementara elemen lainnya menghasilkan
biaya, Place (Distribusi) adalah saluran distribusi, Promotion (Promosi) adalah
kegiatan yang bertujuan menyampaikan informasi dari penjual kepada konsumen
agar mereka tertarik untuk membeli produk, People (Orang) adalah karyawan yang
terlibat dalam penyediaan produk atau layanan, baik secara langsung maupun tidak
langsung, dalam proses penjualan atau pelayanan, Process (Proses) rangkaian
kegiatan yang menggambarkan layanan yang diberikan kepada konsumen mulai
dari tahap pemilihan hingga keputusan untuk membeli produk, dan Physical
Evidence (Bukti Fisik) adalah kondisi yang mencerminkan situasi geografis dan

lingkungan (Dwinanda & Yuswari 2020).
3. HASIL DAN PEMBAHASAN

3.1. Existing Marketing Mix Gula Aren
Bauran pemasaran 7P adalah pengembangan dari konsep dasar bauran
pemasaran yang awalnya terdiri dari empat elemen: produk, harga, tempat, dan

promosi. Kemudian konsep ini diperluas dengan menambahkan tiga elemen
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tambahan: orang, proses, dan bukti fisik untuk membuat strategi pemasaran yang
lebih luas. Tujuan pendekatan 7P untuk membantu bisnis yang berorientasi produk
atau jasa dalam membuat strategi yang lebih terarah dan sesuai dengan kebutuhan
pasar. Pengalaman pelanggan dibentuk secara signifikan oleh setiap komponen
dari bauran pemasaran, termasuk kualitas produk, harga yang kompetitif, distribusi
yang efektif, dan promosi yang tepat sasaran. Existing marketing mix gula aren di
Desa Turu Adae dapat dilihat pada Gambar 2.
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Gambar 2. Existing Marketing Mix Gula Aren

Bisnis gula aren dapat meningkatkan kinerjanya dengan penerapan bauran
pemasaran 7P. pengelola gula aren perlu memastikan produk berkualitas, seperti
gula aren organik atau dalam bentuk cair dan padat, serta menetapkan harga yang
tepat untuk pasar lokal hingga internasional. Memilih saluran distribusi yang tepat,
seperti e-commerce atau pasar tradisional, membantu memperluas jangkauan.
Promosi melalui media sosial dan pameran produk akan memperkenalkan gula aren
kepada lebih banyak pelanggan. Proses produksi yang efisien, kemasan menarik,
dan elemen lainnya akan meningkatkan nilai tambah, kepuasan pelanggan, serta

memperkuat citra produk di pasar, menjadikannya lebih kompetitif.
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1. Produk (Product)

Produk adalah inti dari strategi bisnis dalam usaha gula aren, dengan
keunggulan cita rasa khas dan kandungan alami yang lebih sehat dibanding gula
pasir. Untuk meningkatkan daya saing, diperlukan inovasi seperti varian gula aren
semut, cair, atau organik, yang diminati konsumen modern. Kemasan yang menarik
dan ramah lingkungan, seperti botol untuk gula cair, juga meningkatkan daya tarik
dan kepraktisan. Konsistensi kualitas dalam rasa, tekstur, dan manfaat sangat

penting untuk mempertahankan kepercayaan konsumen.

Gambar 3. Produk Gula Aren

Gula aren batok dari Desa Turu Adae merupakan produk tradisional yang
dihasilkan melalui proses alami. Nira yang disadap dari pohon aren diproses tanpa
campuran bahan kimia atau pengawet, sehingga menghasilkan gula aren dengan
kualitas yang murni dan aman dikonsumsi. Produk ini berbentuk padat dengan ciri
khas berupa kayu berbentuk kerucut sebagai cetakan, yang membuatnya berbeda
dari gula aren pada umumnya. Bentuk produk gula aren dapat dilihat pada Gambar
3. Gula aren tersebut memiliki rasa manis yang alami dan aroma khas yang
menggugah selera, menjadikannya pemanis yang cocok untuk berbagai keperluan
kuliner, baik untuk konsumsi rumah tangga maupun industri makanan. Di samping
keaslian dan tradisi yang dipertahankan dalam proses pembuatannya, pengelola
gula aren di Desa tersebut dapat melakukan inovasi dalam pengemasan yang lebih
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modern tanpa mengurangi nilai tradisionalnya. Dengan demikian, produk ini tidak
hanya diminati di pasar lokal, tetapi juga memiliki potensi untuk bersaing di pasar
nasional bahkan internasional.

2. Harga (Price)

Penetapan harga gula aren harus mempertimbangkan biaya produksi,
distribusi, margin keuntungan, serta faktor eksternal seperti harga pasar dan daya
beli konsumen. Strategi segmentasi pasar dapat diterapkan: harga kompetitif untuk
konsumen lokal, dan harga lebih tinggi untuk pasar menengah ke atas dengan
menekankan keunggulan seperti produksi alami, bebas pengawet, atau bersertifikat
organik. Penetapan harga yang tepat membantu mempertahankan pangsa pasar
dan meningkatkan pendapatan.

Harga gula aren batok di lokasi penelitian disesuaikan dengan kualitas dan
proses produksinya yang masih sangat tradisional. Karena setiap tahapan
produksinya melibatkan kerja manual yang memakan waktu, harga yang ditetapkan
mencerminkan nilai dari usaha tersebut. Meskipun demikian, penentuan harga juga
memperhitungkan daya beli konsumen lokal, sehingga tetap terjangkau oleh
masyarakat desa sekaligus kompetitif di pasar yang lebih luas. Harga yang
kompetitif ini memberikan kelebihan tersendiri bagi konsumen yang mencari produk
berkualitas dengan harga yang sepadan. Petani gula aren juga menawarkan
berbagai skema harga berdasarkan ukuran atau kuantitas produk. Harga yang
ditawarkan produk gula aren cukup bervariasi, hal ini tergantung ukuran dari
masing-masing produk petani. Harganya berkisar antara Rp. 3.000 hingga Rp.
6.000/biji atau Rp. 12.000/kg. berbeda dengan harga gula aren batok di Desa
Rompegading Kabupaten Maros dengan harga gula batok Rp 25.000/kg
(Makkarennu, et al., 2023).

3. Tempat (Place)

Distribusi gula aren dapat dilakukan melalui pasar tradisional, toko kelontong,

marketplace, dan media sosial. Pengelola gula aren harus memastikan produk

mudah dijangkau oleh target konsumen, baik lokal maupun pasar nasional dan
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internasional yang terus meningkat. Strategi efektif meliputi kerjasama dengan
distributor, supermarket, dan reseller, serta memanfaatkan penjualan online untuk
memperluas jangkauan di era digital.

Distribusi gula aren batok dari lokasi penelitian dilakukan melalui pasar
tradisional, di mana produk tersebut dijual langsung kepada konsumen lokal
maupun pengepul yang mendistribusikannya ke pasar lokal. Dengan semakin
berkembangnya teknologi dan pola konsumsi masyarakat, petani gula aren dapat
mempertimbangkan untuk memperluas jalur distribusi melalui platform e-
commerce, sehingga produk gula aren batok ini dapat diakses oleh konsumen yang
berada di luar daerah. Selain itu, menjalin kerja sama dengan toko-toko modern
atau minimarket di sekitar daerah tersebut dapat memperluas akses konsumen
terhadap produk ini. Dengan distribusi yang baik, produk gula aren batok dapat lebih
mudabh dijangkau dan dikenali oleh berbagai lapisan masyarakat.

4.  Promosi (Promotion)

Promosi gula aren dapat dilakukan melalui pameran produk lokal, festival
pangan, dan acara UMKM. Di ranah digital, media sosial seperti Instagram,
Facebook, dan marketplace efektif untuk menjangkau konsumen. Konten edukatif
tentang manfaat gula aren, penggunaannya dalam resep, dan proses produksi
alami dapat menarik perhatian. Kerjasama dengan influencer atau tokoh komunitas
juga membantu meningkatkan visibilitas produk.

Promosi produk gula aren batok yang dilakukan di lokasi penelitian masih
melalui pemasaran tradisional seperti menjual langsung ke pengepul ataupun
langsung ke pasar lokal. Selain itu, promosi juga dilakukan melalui personal selling,
yaitu dengan cara pemasaran secara langsung atau face to face, petani juga
melakukan promosi di media sosial seperti pada aplikasi facebook dan whatsapp,
namun hanya dilakukan oleh beberapa petani karena minimnya pengetahuan
terkait media sosial oleh beberapa petani.

5. Orang (People)

Sumber daya manusia berperan penting dalam produksi dan pemasaran gula
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aren. Petani dan tenaga kerja harus memiliki keterampilan memadai, didukung
pelatihan teknik penyadapan efektif dan pengolahan higienis untuk meningkatkan
kualitas produk. Bagi tim distribusi dan penjualan, pelayanan ramah dan informatif
akan meningkatkan kepuasan dan loyalitas pelanggan. Membangun tim yang
terampil dan profesional menjadi kunci sukses usaha gula aren.

Pelaku usaha gula aren batok di lokasi penelitian hanya melibatkan beberapa
pihak seperti, petani aren yang menyadap nira dan dibantu oleh keluarganya untuk
memasak nira menjadi gula aren batok dan menjualnya ke pengepul ataupun
mempromosikannya ke sosial media. Setiap orang yang terlibat dalam proses ini
memiliki peran penting dalam menjaga kualitas produk. Oleh karena itu, pelatihan
dan peningkatan keterampilan dalam setiap tahapan produksi menjadi penting
untuk memastikan produk yang dihasilkan memiliki standar yang baik dan
konsisten. Selain itu, orang-orang yang berinteraksi dengan konsumen, baik dalam
penjualan langsung maupun online, juga perlu memiliki kemampuan komunikasi
yang baik untuk menjelaskan keunggulan dan manfaat produk ini. Dengan
keterlibatan sumber daya manusia yang kompeten, usaha gula aren batok tersebut
dapat terus berkembang dan dikenal luas.

6. Proses (Process)

Proses produksi dan distribusi gula aren harus efisien dan higienis untuk
menjaga kualitas produk. Mulaipenyadapan, pengolahan, hingga pengemasan,
setiap tahap harus memastikan kualitas dan konsistensi. Rantai distribusi yang
lancar dan penerapan teknologi sederhana dapat meningkatkan efisiensi dan
menekan biaya operasional. Proses Produksi dapat dilihat pada Gambar 4.

Proses produksi gula aren batok di lokasi penelitian dilakukan secara
tradisional, dimulai dari penyadapan nira hingga pengolahan dan pencetakan dari
bahan baku kayu. Proses yang alami dan manual ini membutuhkan keahlian khusus
agar hasil akhirnya memiliki rasa dan kualitas yang optimal. Transparansi dalam
proses produksi, mulai dari bagaimana nira disadap hingga bagaimana produk

akhirnya dikemas, dapat menjadi nilai tambah bagi konsumen yang peduli dengan
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proses alami dan ramah lingkungan. Petani juga perlu menjaga konsistensi dalam
setiap proses agar produk yang dihasilkan selalu memenuhi standar kualitas yang
diharapkan oleh konsumen. Selain itu, dengan memperhatikan efisiensi dan
higienitas dalam setiap tahapan, proses produksi gula aren batok ini bisa
ditingkatkan tanpa mengurangi nilai tradisionalnya.

PROSES PRODUKSI
GULA ARENBATOK
| |
PENYIAPAN —— PEMGOLAHAN — PEHNGEMASAN
Penyiupqn Bahan Pe"!go!clhcln Mira ; Pengemasan dengan
Baku [MNira Aren) Menjadi Gulo Batok menggunaokan plastik

| | | |
T AN~
— ﬂI.IFLT::'I"Ol
Gambar 4. Proses Produksi Gula Aren Batok
7.  Bukti Fisik (Physical Evidence)

Bukti fisik dalam usaha gula aren meliputi kemasan, logo, dan sertifikat seperti
halal atau organik yang mendukung kredibilitas produk. Kemasan menarik dengan
informasi lengkap tentang komposisi, manfaat, dan cara penggunaan memberi nilai
tambah. Sertifikat organik atau standar produksi meningkatkan kepercayaan
konsumen dan memperluas pasar.

Produk gula aren di lokasi penelitian belum memiliki kemasan, selama ini
kemasan yang digunakan hanya plastik biasa tanpa adanya kemasan yang
konsisten. Meskipun saat ini masih belum memiliki kemasan yang modern atau
standar, terdapat beberapa aspek fisik yang dapat dijadikan penekanan dalam
strategi pemasaran. Produk ini umumnya dijual dalam bentuk yang sangat
tradisional, di mana gula aren dicetak menggunakan kayu yang telah dibentuk
khusus sebagai cetakan. Bentuk batok ini memberikan ciri khas tersendiri,
membedakan produk gula aren dari Desa Turu Adae dengan produk gula aren dari
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daerah lain. Cetakan batok memberikan kesan otentik dan menunjukkan bahwa
produk ini diproses secara alami dan tradisional.

Meski tanpa kemasan modern, keaslian produk gula aren dapat menjadi daya
tarik tersendiri. Namun, untuk memperluas pasar, pengembangan kemasan
fungsional yang tetap mempertahankan kesan tradisional perlu dipertimbangkan.
Kemasan dengan label sederhana berisi asal-usul produk, manfaat kesehatan, dan
proses produksi akan meningkatkan kepercayaan konsumen, menjaga kualitas,
dan memperkuat citra profesionalisme produk.

3.2. Alternative Marketing Mix Gula Aren

Gula aren semut dan gula aren cair dipasarkan dengan mengandalkan bauran
pemasaran 7P. Produk gula aren semut dalam bentuk bubuk halus yang mudah
larut, sementara gula aren cair lebih praktis untuk digunakan dalam berbagai
aplikasi kuliner. Harga ditetapkan dengan strategi premium, mengingat proses
produksi yang rumit dan manfaat kesehatan yang ditawarkan. Distribusi dilakukan
melalui toko lokal, pasar tradisional, dan e-commerce, serta tersedia di industri
makanan dan minuman. Promosi dilakukan melalui media sosial dan event-event
pemasaran seperti bazar local untuk menarik perhatian konsumen. Alternative

marketing mix gula aren dapat dilihat pada Gambar 5.

Marketing Mix
Palm Sugar

Gambar 5. Alternative Marketing Mix Gula Aren
Orang dalam tim pemasaran dan petani dilatih untuk menjaga kualitas produk
dan memberikan informasi yang akurat dan pelayanan yang baik bagi pelanggan.
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Proses produksi melibatkan teknologi untuk memastikan konsistensi kualitas,
dengan pengemasan yang higienis agar produk tetap terjaga kualitasnya. Bukti fisik
berupa kemasan premium dengan informasi yang jelas mengenai manfaat
kesehatan dan cara penggunaan, yang memperkuat citra kualitas dan menarik
perhatian konsumen di pasar.
4. KESIMPULAN

Penerapan bauran pemasaran 7P pada usaha gula aren di Desa Turu Adae
memberikan strategi yang komprehensif untuk meningkatkan daya saing dan
keberhasilan produk di pasar. Setiap elemen dari 7P mulai dari produk, harga,
tempat, promosi, orang, proses, hingga bukti fisik memiliki peran penting dalam
membangun kesan positif pada konsumen. Meskipun produk gula aren batok
tersebut masih mempertahankan metode tradisional tanpa kemasan modern,
produk ini memiliki keunggulan dari segi keaslian dan proses produksi alami.
Namun demikian, untuk meningkatkan daya saing, usaha gula aren di desa tersebut
perlu mempertimbangkan inovasi kemasan tanpa menghilangkan ciri khas
tradisionalnya, serta memperluas jalur distribusi melalui platform digital. Melalui
promosi yang lebih efektif, baik secara offline maupun online, produk ini dapat
menarik perhatian lebih banyak konsumen, baik di pasar lokal maupun nasional.
Selain itu, proses produksi yang efisien dan melibatkan tenaga kerja yang terlatih
serta perhatian pada pelayanan konsumen akan meningkatkan kepuasan dan
loyalitas pelanggan. Dengan penerapan 7P, usaha gula aren di Desa tersebut
memiliki potensi besar untuk terus berkembang dan bersaing di pasar yang lebih
luas.
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