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Abstrak  
 

Provinsi Bengkulu memiliki tingkat kemiskinan yang relatif tinggi. Pengembangan pisang Cavendish 
dalam program ketahanan pangan di Kabupaten Bengkulu Tengah dan Kepahiang berpotensi 
meningkatkan kesejahteraan masyarakat, namun petani masih menghadapi keterbatasan akses 
pasar, rendahnya harga jual, dan ketergantungan pada tengkulak. Hal ini menegaskan pentingnya 
Marketing Capability dalam keberhasilan usahatani. Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis 
tingkat Marketing Capability dan faktor-faktor yang memengaruhi Marketing Capability. Penelitian 
dilaksanakan pada Desember 2025 dengan metode sensus terhadap 67 petani. Analisis data 
menggunakan pendekatan deskriptif kuantitatif dengan skala Likert dan SEM-PLS. Tahapan analisis 
SEM meliputi evaluasi outer model melalui uji validitas dan reliabilitas indikator, evaluasi inner model 
melalui nilai GOF dan koefisien determinasi, serta pengujian hipotesis menggunakan teknik 
bootstrapping. Hasil penelitian analisis Marketing Capability menunjukkan bahwa petani berada 
pada kategori sedang, dengan indikator kapabilitas produk, harga dan tempat berada dalam kategori 
sedang dan kapabilitas promosi sebagai indikator terendah. Hasil SEM-PLS membuktikan bahwa 
perspektif operasional, modal intelektual, dan bauran pemasaran berpengaruh signifikan terhadap 
Marketing Capability, dengan perspektif operasional sebagai faktor yang paling dominan. Hasil 
penelitian ini menunjukan bahwa penguatan aspek operasional, intelektual, dan bauran pemasaran 
merupakan kunci strategis dalam meningkatkan kemampuan pemasaran serta daya saing pisang 
Cavendish di Provinsi Bengkulu. 

Kata kunci: Kapabilitas Pemasaran, Pisang Cavendish, SEM-PLS 
 

Marketing Capability Analysis of Cavendish Banana Farmers  
In Bengkulu Province 

 
Abstract 

 
Bengkulu Province has a relatively high poverty rate. Cavendish banana development as part of the food 
security program in Central Bengkulu and Kepahiang Regencies has the potential to improve 
community welfare. However, farmers still face several challenges, including limited market access, low 
selling prices, and dependence on intermediaries. This situation highlights the importance of Marketing 
Capability in supporting the success of agricultural businesses.This study aims to analyze the level of 
farmers' Marketing Capability and the factors influencing it. This research was conducted in December 
2025 using a census method involving 67 Cavendish banana farmers. Data were analyzed using a 
quantitative descriptive approach with a Likert scale and SEM-PLS. The SEM analysis included external 
model evaluation through validity and reliability tests, internal model evaluation using GOF and R² 
values, and hypothesis testing using bootstrapping techniques. The results showed that farmers' overall 
Marketing Capability was categorized as moderate. Product, price, and location capabilities were in the 
moderate category, while promotional capabilities were the lowest indicator. The SEM-PLS analysis 
showed that all three hypotheses were accepted as significantly influencing Marketing Capability, with 
the operational perspective being the most dominant factor. These findings highlight the importance of 
strengthening operational, intellectual, and marketing mix aspects to improve farmers' marketing 
capabilities and the competitiveness of Cavendish bananas in Bengkulu Province. 
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PENDAHULUAN  

Provinsi Bengkulu merupakan salah satu provinsi dengan tingkat kemiskinan 
yang relatif tinggi di Indonesia. Berdasarkan data Badan Pusat Statistik Indonesia, 
(2024), persentase penduduk miskin mencapai 12,52 persen, menjadikannya 
provinsi miskin kedua di Sumatera setelah Aceh. Kondisi ini menunjukkan bahwa 
Bengkulu masih sangat bergantung pada sektor pertanian sehingga diperlukan 
upaya peningkatan kesejahteraan masyarakat, salah satunya melalui program 
ketahanan pangan dengan pemberian bibit pisang Cavendish. Pisang Cavendish 
dipilih karena tahan terhadap berbagai kondisi lingkungan serta memiliki nilai 
ekonomi dan permintaan pasar yang tinggi. Program ini dilaksanakan di 10 
kabupaten di Provinsi Bengkulu, termasuk Kabupaten Bengkulu Tengah dan 
Kabupaten Kepahiang melalui kelompok tani. Namun, petani masih menghadapi 
kendala berupa keterbatasan akses pasar dan kualitas pisang yang belum 
memenuhi standar permintaan pasar, sehingga keberhasilan program sangat 
bergantung pada kemampuan petani dalam budidaya dan pemasaran hasil panen. 

Kabupaten Bengkulu Tengah memiliki sekitar 1.536 batang pisang Cavendish 

dan Kabupaten Kepahiang sekitar 2.000 batang, yang sebagian besar menghasilkan 

buah berkualitas baik. Meskipun hasil panen pisang Cavendish sangat melimpah, 

petani masih memiliki kendala terkait akses pasar yang terbatas karena pisang 

Cavendish masih kurang dikenal masyarakat, sehingga harga jualnya sangat rendah 

sekitar Rp1.000/kg dan petani menjadi bergantung pada tengkulak. Oleh karena itu, 

diperlukan pemasaran yang efektif agar petani tidak bergantung pada tengkulak.  

Menurut Fariz et al., (2017) Marketing Capability adalah kemampuan petani dalam 

mengelola usahatani dalam bentuk pemasaran produk pertanian. Sehingga 

Marketing Capability penting untuk dimiliki oleh petani yang mencakup berbagai 

aspek strategis yang dapat menentukan kesuksesan usahatani tersebut. 
Marketing Capability sebagai pengembangkan kemampuan pemasaran 

dengan menggabungkan keterampilan setiap individu dan pengetahuan yang 
dilibatkan dengan berbagai sumber daya yang tersedia (Yu et al., 2017). 
Kemampuan ini dapat dilihat melalui beberapa indikator, yaitu kapabilitas produk, 
harga, promosi dan tempat. (Jassim & Saud, 2022). Serta didukung oleh penguatan 
aspek bauran pemasaran, operasional dan modal intelektual. Bauran pemasaran 
memiliki peranan dalam meningkatkan kepuasan pelanggan.  kegiatan atau 
aktivitas inti dalam sistem pemasaran yang meliputi product, price, place dan 
promotion(Latuan et al., 2022). Perspektif operasional menekankan pada aspek 
teknis dan praktis dari implementasi strategi pemasaran agribisnis dalam rangka 
menciptakan nilai tambah dan meningkatkan kepuasan konsumen (Asmarantaka et 
al., 2017). Perspektif operasional dalam Marketing Capability mengacu pada 
pendekatan yang melihat kemampuan pemasaran sebagai serangkaian proses, 
rutinitas, dan praktik operasional yang dapat diidentifikasi, diukur, dan 
dikembangkan secara sistematis(Awatara et al., 2020).  

Modal intelektual petani merujuk pada pengetahuan, keterampilan dan 
pengalaman yang dimiliki petani untuk meningkatkan produktivitas usahatani 
(Setiawan et al., 2022). Modal intelektual dilihat dari Human Capital, kumpulan aset 
tidak berwujud yang mencerminkan kemampuan berupa pengetahuan dan 
keterampilan dan Social Capital, merupakan hubungan antara perusahaan dengan 
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mitra kerja perusahaan baik itu berasal dari pelanggan dan pemasok. Berdasarkan 
latar belakang tersebut penelitian ini bertujuan untuk menganalisis Marketing 
Capability dan faktor-faktor yang mempengaruhi Marketing Capability petani pisang 
Cavendish di Provinsi Bengkulu.  
 
METODE PENELITIAN 
Metode Penentuan Lokasi, Waktu dan Pengambilan responden  

Penelitian dilakukan di Desa Bajak II Kecamatan Merigi Kelindang Kabupaten 
Bengkulu Tengah dan Desa Karang Anyar Kecamatan Kepahiang Kabupaten 
Kepahiang pada Desember 2025.  

 
Gambar 1. Peta Lokasi Penelitian 

Penentuan lokasi penelitian menggunakan metode purposive sampling dengan 
pertimbangan kedua lokasi tersebut dipilih karena berhasil melaksanakan program 
ketahanan pangan, mulai dari budidaya hingga pemasaran pisang Cavendish. 
Teknik pengambilan responden menggunakan metode sensus yang melibatkan 
seluruh petani pisang Cavendish. Desa Bajak II terdapat dua kelompok tani, yakni 
Kelompok Tani Tunas Jaya dengan jumlah anggota sebanyak 15 orang dan 
Kelompok Tani Sepakat Ite dengan jumlah anggota 26 orang. Sementara itu, di Desa 
Karang Anyar terdapat Kelompok Tani Giat Usaha dengan jumlah anggota sebanyak 
26 orang. Dengan demikian, total responden yang terlibat dalam penelitian ini 
berjumlah 67 orang. 
Metode Analisis Data 
Analisis Marketing Capability 

Analisis deskriptif kuantitatif dengan skala likert untuk mengidentifikasi 
Marketing Capability petani, memahami kondisi aktual dari masing-masing 
indikator yang berkontribusi terhadap Marketing Capability secara keseluruhan. 
Empat indikator yang dianalisis meliputi kapabilitas Produk, kapabilitas harga, 
kapabilitas tempat dan kapabilitas promosi. Data diperoleh dari kuisioner yang 
menggunakan skala likert. Rentang nilai yang digunakan yaitu, kategori rendah 
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berada pada rentang nilai 1,00-2,33, kategori sedang berada pada rentang nilai 2,34-
3,67, dan kategori tinggi berada pada rentang nilai 3,68-5,00. 
Analisis Faktor-faktor yang Mempengaruhi Marketing Capability 

Menggunakan Structural Equation Modeling-Partial Least Squares (SEM-PLS) 
untuk menguji faktor-faktor yang mempengaruhi Marketing Capability. Pada tahap 
ini variabel laten dalam penelitian terdiri dari variabel eksogen yaitu Bauran 
Pemasaran memiliki peranan dalam meningkatkan kepuasan pelanggan. kegiatan 
atau aktivitas inti dalam sistem pemasaran yang meliputi product, price, place dan 
promotion (Latuan et al., 2022). Perspektif Operasional menekankan pada aspek 
teknis dan praktis dari implementasi strategi pemasaran agribisnis dalam rangka 
menciptakan nilai tambah dan meningkatkan kepuasan konsumen (Asmarantaka et 
al., 2017). Perspektif operasional dalam Marketing Capability mengacu pada 
pendekatan yang melihat kemampuan pemasaran sebagai serangkaian proses, 
rutinitas, dan praktik operasional yang dapat diidentifikasi, diukur, dan 
dikembangkan secara sistematis (Awatara et al., 2020). Modal Intelektual petani 
merujuk pada pengetahuan, keterampilan dan pengalaman yang dimiliki petani 
untuk meningkatkan produktivitas usahatani (Setiawan et al., 2022). Modal 
intelektual dilihat dari Human Capital, kumpulan aset tidak berwujud yang 
mencerminkan kemampuan berupa pengetahuan dan keterampilan dan Social 
Capital, merupakan hubungan antara perusahaan dengan mitra kerja perusahaan 
baik itu berasal dari pelanggan dan pemasok. Variabel endogen yaitu Marketing 
Capability sebagai kemampuan pemasaran dengan menggabungkan keterampilan 
setiap individu dan pengetahuan yang dilibatkan dengan berbagai sumber daya 
yang tersedia (Yu et al., 2017). Kemampuan ini dapat dilihat melalui beberapa 
indikator, yaitu kapabilitas produk, harga, promosi dan tempat (Jassim & Saud, 
2022).  
1.  Pengukuran Outer Model 

Evaluasi model pengukuran Outer Model ada 3 pengukuran yaitu uji validitas 
konvergen, uji reliabilitas dan uji diskriminan (Rahadi, 2023). Tahap ini fokus 
mengevaluasi model pengukuran dengan menguji kualitas indikator dan konstruk. 
Uji Validitas dengan indikator pengujian meliputi outer loading ≥ 0,60 (Rahadi, 
2023) dan Average Variance extraced (AVE) ≥ 0,50 (Nurhalizah et al., 2024). 
Berikutnya ada uji reliabilitas memiliki indikator pengujian Composite Reliability > 
0,70 (Rahadi, 2023). Terakhir uji diskriminan dengan indikator penilaian yaitu Cross 
Loading (Febryaningrum et al., 2024).  
2.  Pengukuran Inner Model 

Evaluasi terhadap model struktural dilakukan untuk mengidentifikasi dan 
melihat hubungan antara variabel eksogen dan endogen dalam suatu penelitian. 
(Nurhalizah et al., 2024). Uji inner model menggunakan Goodness of Fit (GoF) 
(Rahadi, 2023).  
Pengujian Hipotesis 

1. Bauran Pemasaran (Product, Price, Place, Promotion) berpengaruh signifikan 
terhadap Marketing Capability  

2. Perspektif Operasional (Proses Marketing, Sistem dan Teknologi, Manajemen 
Sumberdaya) berpengaruh signifikan terhadap Marketing Capability  

3. Modal Intelektual (Pengetahuan dan Keahlian SDM, Prosedur dan Standar 
Operasi, Hubungan dengan Distributor dan Pengecer) berpengaruh signifikan 
terhadap Marketing Capability. 
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  Model yang dikembangkan dalam kajian ini ditujukan untuk mengukur besaran 

pengaruh antar variabel sekaligus menggambarkan kekuatan dan arah dari 
hubungan antar variabel serta keseluruhan model tersebut. Variabel Laten dan 
Manifes dapat dilihat pada Tabel 1, Gambar 2 dan gambar 3. 

Tabel 1.  Variabel Manifes dan Laten 
No Variabel Laten Variabel Manifes 
1 

Marketing Capability 
(Y) 

a. Kapabilitas Produk (Y1.1) 
  b. Kapabilitas Harga (Y1.2) 
  c. Kapabilitas Promosi (Y1.3) 
  d. Kapabilitas Tempat (Y1.4) 
2 

Bauran Pemasaran 
(X1) 

a. Product (X1.1) 
  b. Price (X1.2) 
  c. Place (X1.3) 
  d. Promotion (X1.4) 
3 Perspektif 

Operasional  
(X2) 

a. Proses Marketing (X2.1) 
  b. Sistem dan teknologi (X2.2) 
  c. Manajemen Sumberdaya (X2.3) 
4 

Modal Intelektual 
(X3) 

a. Pengetahuan dan keahlian SDM marketing (X3.1) 
  b. Prosedur dan standar operasi (X3.2) 
  c. Hubungan dengan distributor & pengecer (X3.3) 

Sumber: Data Primer Diolah, 2025 

 
Gambar 2. Kerangka pemikiran 

 
HASIL DAN PEMBAHASAN  
Karakteristik Responden 

Karakteristik responden didominasi oleh petani berjenis kelamin laki-laki 
(76%), sedangkan perempuan sebesar 24%. Usia merupakan faktor yang berkaitan 
dengan kemampuan dan kapasitas kerja dalam menjalankan usaha. Menurut BPS 
(2025), usia produktif berada pada rentang 15–64 tahun. Dari aspek umur, sebagian 
besar petani berada pada rentang usia 46–62 tahun sebanyak 54%, diikuti usia 29–
45 tahun sebanyak 33%, dan usia 63–79 tahun sebanyak 13%. Sebanyak 87% petani 
pisang Cavendish di dua kabupaten termasuk dalam kelompok usia produktif. Umur 
yang produktif mendukung untuk meningkatkan produksi menjadi optimal (Satria, 
2023). Pendidikan, responden berpendidikan SD/sederajat sebanyak 39%, diikuti 
SMP/sederajat sebanyak 30% dan SMA/sederajat sebanyak 28%. Sementara itu, 
responden dengan pendidikan S1 dan yang tidak pernah sekolah masing-masing 
hanya 1%. Tingkat pendidikan petani relatif masih rendah hingga menengah yang 
berpotensi memengaruhi efisiensi teknis dan kemampuan pengelolaan usahatani. 
Pendidikan berpengaruh signifikan terhadap efisiensi usahatani pisang Cavendish 
(Fauziah et al., 2023).  

Berdasarkan jumlah tanggungan keluarga, mayoritas petani memiliki 
tanggungan 0–1 orang sebanyak 34%, diikuti 2–3 orang, yaitu sebanyak 61%, dan 
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tanggungan 4 orang sebanyak 4%. Kondisi ini menunjukkan bahwa sebagian besar 
petani memiliki beban ekonomi keluarga yang relatif sedang. Pengalaman usahatani, 
sebagian besar petani memiliki pengalaman 29–47 tahun sebanyak 55%, diikuti 
pengalaman 10–28 tahun sebanyak 37%, dan pengalaman 48–66 tahun sebanyak 
7%. Pengalaman usahatani berperan penting meningkatkan kemampuan petani 
dalam mengelola usaha tani dan menerima inovasi teknologi, karena petani yang 
memiliki pengalaman lebih lama cenderung memiliki pengetahuan praktis serta 
respons yang lebih baik terhadap penerapan budidaya (Waryat & Nurjanani, 2022). 
Selanjutnya, berdasarkan luas usahatani, petani mengelola lahan seluas 15.000m² 
berada di Kabupaten Kepahiang sedangkan responden dengan luas lahan 17.000m² 
berada di Kabupaten Bengkulu Tengah. Luas lahan memiliki perngaruh terhadap 
penggunan faktor produksi, perlu dilakukan pengontrolan agar efisien dalam 
penggunaan sumberdaya(Agus et al., 2019). 
Analisis Marketing Capability 

Secara keseluruhan Marketing Capability petani berada pada kategori sedang 
dengan nilai rata-rata 2,68 yang artinya petani sudah memiliki kemampuan 
pemasaran, namun kemampuan tersebut perlu ditingkatkan. Hasil dari penelitian 
ini juga sejalan dengan penelitian Rohiman et al., (2023) produk merupakan bagian 
dari kekuatan faktor internal dan promosi termasuk kedalam kelemahan pada 
faktor internal.  

Tabel 2. Analisis Marketing Capability  
No Indikator Rata-rata Kategori 

1 Kapabilitas Produk 3,00 Sedang 

2 Kapabilitas Harga 2,67 Sedang 

3 Kapabilitas Promosi 2,30 Rendah 

4 Kapabilitas Tempat 2,73 Sedang 

    Rata-rata 2,68 Sedang 
Sumber: Data Primer Diolah, 2026 

Indikator Marketing Capability pada kapabilitas produk, harga, dan tempat 
berada dalam kategori sedang. Hal ini menunjukkan bahwa petani di dua kabupaten 
tersebut mampu menawarkan produk dengan kualitas yang relatif baik, ditandai 
oleh rasa yang manis, kulit buah yang mulus, serta daging buah yang tebal. Namun 
petani belum sepenuhnya mampu memenuhi permintaan pembeli seperti 
keseragaman varietas dan ukuran buah, yang menjadi salah satu standar penting 
dalam permintaan pisang Cavendish. kapabilitas harga, petani mampu menentukan 
harga dengan mempertimbangkan modal yang mereka gunakan namun karena 
varian pisang Cavendish belum familier dimasyarakat sehingga petani 
menyesuaikan harga terhadap pembelinya, yang semula akan dijual Rp3.000 – 
Rp4.000/Kg menjadi Rp1.000/Kg. Sementara itu pada kapabilitas tempat, petani 
mampu memilih lokasi distribusi seperti pasar lokal, seperti petani menjual pisang 
Cavendish di Desa Tebat Monok (Kabupaten Kepahiang) yang terkenal sebagai 
pusat penjualan buah-buahan pinggir jalan lintas antarprovinsi dan tengkulak dari 
lampung dan padang tetapi belum meluas keberbagai daerah lainnya. 

Kapabilitas promosi berada dalam kategori rendah dikarenakan petani telah 
melakukan berbagai upaya promosi, baik secara langsung dengan menawarkan 
produk ke pasar lokal maupun secara tidak langsung melalui pemanfaatan media 
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sosial, hasil yang dicapai belum optimal. Hal ini disebabkan oleh rendahnya 
jangkauan promosi, sehingga informasi yang disampaikan melalui kegiatan promosi 
belum sepenuhnya membentuk kesadaran dan minat konsumen.  Kemampuan 
pemasaran yang efektif dapat meningkatkan keberlanjutan usaha, salah satunya 
adalah strategi promosi digital (Shofiyani et al., 2025) 
Analisis Faktor-faktor yang Mempengaruhi Marketing Capability 

Analisis outer model menunjukan hasil outer loading pada model awal yang 
memiliki beberapa indikator belum memenuhi kriteria validitas konvergen ≥ 0,60. 
Oleh karena itu, dilakukan modifikasi model dengan mengeliminasi indikator yang 
memiliki nilai outer loading rendah secara bertahap.  

 
Gambar 3. Outer Loading 

Hasil modifikasi menunjukkan bahwa terdapat empat indikator yang 
dieliminasi yaitu Price (X1.2), Place (X1.3), Manajemen Sumberdaya (X2.3), dan 
Pengetahuan dan keahlian SDM marketing (X3.1) sehingga, nilai outer loading 
terendah sebesar 0,657 pada indikator Sistem dan teknologi (X2.2) Dengan 
demikian, model pengukuran layak digunakan untuk analisis selanjutnya.  

 
Gambar 4. Outer Loading Modifikasi 
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Pengukuran Outer Model 
Hasil Uji Validitas Konvergen, diuji melalui nilai AVE dengan kriteria >0.50 

(Rahadi, 2023). Hasil analisis menunjukkan seluruh variabel memiliki nilai AVE > 

0,50, dengan nilai tertinggi pada variabel Marketing Capability sebesar 0,812 dan 

terendah pada variabel Perspektif Operasional sebesar 0,605. Selain itu, seluruh 

indikator memiliki nilai outer loading ≥ 0,6, dengan nilai tertinggi pada indikator 

Y1.2 sebesar 0,928 dan terendah pada indikator X2.2 sebesar 0,657. Seluruh 

indikator mampu merepresentasikan konstruk laten secara baik, sehingga variabel 

penelitian dinyatakan valid untuk analisis selanjutnya. Uji reliabilitas, diuji melalui 

nilai composite reliability dengan kriteria penilaian > 0,7(Prasetiyo, 2025). Tabel 3 

menunjukkan bahwa nilai dari composite reliability pada semua konstruk 

memenuhi kriteria > 0.7, dengan nilai variabel tertinggi yaitu Marketing Capability 

sebesar 0,945 dan nilai terendah pada variabel Perspektif Operasional sebesar 

0,750 artinya konsistensi internal indikator dalam mengukur konstruk masing-

masing dan dinyatakan reliabel. Uji Diskriminan dengan melihat nilai cross loading 

yang memiliki ketentuan dinyatakan valid apabila memiliki nilai loading tertinggi 

pada konstruknya sendiri dibanding konstruk lain (Prasetiyo, 2025). Hasil nilai 

Cross loading setiap indikator lebih tinggi pada konstruknya sendiri dibandingkan 

dengan konstruk lainnya, sehingga setiap indikator mampu merepresentasikan 

konstruk laten yang diukur dengan baik. 

Pengukuran Inner Model 
Evaluasi Inner model menggunakan uji Goodness of Fit (GoF). Hasil pengujian 

outer model diperoleh nilai R Square sebesar 0,600 dan nilai rata-rata AVE sebesar 

0,688 maka diperoleh nilai GoF sebesar 0,642 termasuk dalam kategori besar. Nilai 

ini menunjukkan bahwa model struktural PLS memiliki kemampuan prediksi yang 

baik secara keseluruhan. 

Pengujian Hipotesis 
Tabel 3 menunjukan bahwa ketiga hipotesis dalam penelitian ini diterima 

karena memenuhi kriteria signifikansi.  

Tabel 3. Hasil Pengujian Hipotesis 

Variabel 
Original 
Sample 

Sample 
Mean 

Standard 
Deviation 

P  
Values 

Keterangan 

Perspektif Operasional -
> Marketing Capability 

0,242 0,248 0,09 0,007 Signifikan 

Modal Intelektual -> 
Marketing Capability 

0,316 0,313 0,115 0,006 Signifikan 

Bauran Pemasaran -> 
Marketing Capability 

0,502 0,505 0,076 0 Signifikan 

Sumber: Data Primer Diolah, 2026 

Nilai p-value paling rendah terdapat pada hubungan Perspektif Operasional 
terhadap Marketing Capability sebesar 0,000, yang menunjukkan tingkat 
signifikansi paling kuat dibandingkan variabel lainnya. Sementara itu, nilai p-value 
paling tinggi terdapat pada hubungan Bauran Pemasaran terhadap Marketing 
Capability sebesar 0,007 meskipun paling tinggi, nilai ini tetap berada di bawah 
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batas signifikansi 0,05, sehingga pengaruhnya terhadap Marketing Capability tetap 
dinyatakan signifikan.  
Pengaruh Perspektif Operasional Terhadap Marketing Capability 

Perspektif Operasional memiliki pengaruh terhadap Marketing Capability 

melalui indikator proses marketing (X2.1) dan sistem dan teknologi (X2.2). 

Produktivitas agribisnis hortikultura lebih banyak ditentukan melalui kemampuan 

mengelola pemasaran (Rasmikayati et al., 2026). Perspektif Operasional 

berpengaruh positif terhadap Marketing Capability dengan nilai original sample 

sebesar 0,502. Nilai ini menunjukkan bahwa perspektif operasional adalah faktor 

paling dominan dalam membentuk Marketing Capability petani pisang Cavendish. 

Artinya, peningkatan aspek teknis pemasaran seperti komunikasi langsung maupun 

tidak langsung dengan pelaku pemasaran, akan meningkatkan kemampuan 

pemasaran petani pisang Cavendish. 

Proses marketing terjadi melalui penyesuaian spesifikasi produk berdasarkan 

koordinasi dengan pelaku pemasaran, terutama tingkat kematangan pisang. 

Tengkulak dari Lampung dan Padang memilih pisang matang berkulit hijau agar 

tetap layak jual setelah perjalanan jauh, sehingga petani menghubungi mereka saat 

pisang mencapai kondisi tersebut. Hal serupa berlaku pada pedagang lokal, di mana 

petani menyesuaikan kondisi pisang sesuai permintaan. Sejalan dengan penelitian 

Arundana et al., (2019) permintaan terhadap pisang Cavendish dipengaruhi oleh 

warna kulit, rasa, ketebalan daging dan ukuran buah. Koordinasi dengan pelaku 

pemasaran juga memberi petani akses informasi harga pasar, namun kemampuan 

mereka dalam menetapkan harga yang menguntungkan masih terbatas. Petani saat 

ini hanya mampu menjual Rp1.000/kg, jauh di bawah harga ideal Rp3.000–

4.000/kg, akibat jangkauan penjualan yang masih terbatas pada pedagang lokal dan 

tengkulak kecil antar wilayah. 

Interaksi langsung maupun tidak langsung dengan pelaku pemasaran turut 

mendukung kemampuan promosi petani. Promosi masih didominasi komunikasi 

tatap muka dengan tengkulak dan pedagang yang sudah dikenal, serta penyebaran 

informasi secara lisan melalui jaringan pemasaran lokal. Meskipun beberapa petani 

telah memanfaatkan media sosial sebagai sarana promosi, jangkauannya masih 

terbatas akibat jaringan koneksi yang belum luas. Promosi penjualan merupakan 

komunikasi antara penjual dan pembeli yang didasarkan pada informasi tepat, 

bertujuan memengaruhi sikap serta perilaku pembeli mulai dari tidak mengenal 

produk, menjadi mengenalnya, hingga akhirnya melakukan pembelian (Putri et al., 

2024). Dalam hal distribusi, melalui jaringan pemasaran yang terjalin petani 

memiliki dua pilihan saluran. Pertama, penjualan kepada pedagang buah lokal yang 

dipilih karena jarak distribusi yang relatif dekat. Kedua, penjualan kepada tengkulak 

dari Padang dan Lampung yang bertransaksi langsung di kebun petani. Namun, 

petani belum mampu menjangkau ritel besar seperti hypermarket, sehingga 

distribusi pisang masih terbatas. 

Sistem dan teknologi  juga menjadi indikator yang memiliki peran penting 

dalam kemampuan menawarkan produk. Pemanfaatan teknologi sederhana, seperti 

handphone dan aplikasi komunikasi WhatsApp dan Facebook, membantu petani 

meningkatkan kapabilitas produk melalui akses informasi terkait standar kualitas, 
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permintaan pasar, serta umpan balik dari pelaku pemasaran. Informasi ini menjadi 

dasar dalam menjaga konsistensi mutu, ukuran, dan tingkat kematangan sesuai 

kebutuhan pasar. Selanjutnya pemanfaatan sistem dan teknologi terhadap akses 

informasi harga melalui informasi yang didapatkan dari internet, petani dapat 

menetapkan harga jual yang lebih menguntungkan namun dalam praktiknya masih 

terbatas. Petani hanya mampu merealisasikan harga jual Rp1.000/Kg. Peran 

teknologi dalam kemampuan penentuan harga saat ini bersifat informatif. Sejalan 

dengan penelitian Nurani & Syuryadi, (2022) bahwa harga komoditi tidak hanya 

diperoleh ketika berada dipasar tetapi bisa diakses melalui aplikasi teknologi.  

Media digital sederhana dapat dimanfaatkan untuk menyampaikan informasi 

pisang Cavendish kepada pelaku pemasaran. petani telah mencoba melakukan 

promosi melalui WhatsApp story dan postingan Facebook, yang menjangkau jaringan 

pemasaran. Namun, efektivitas promosi digital ini masih terbatas karena jangkauan 

yang belum luas. Peran sistem dan teknologi dalam kemampuan promosi masih 

dalam tahap awal memberikan saluran komunikasi. Didukung juga oleh penelitian 

Rohiman et al.,(2023) pemasaran melalui media sosial dapat meningkatkan 

interaktif marketing dan mengembangkan promosi penjualan. Selain untuk 

promosi, teknologi sederhana juga dimanfaatkan petani untuk mendokumentasikan 

transaksi dan informasi pembeli. Petani menggunakan telepon genggam untuk 

memfoto bukti transaksi dan menyimpan riwayat penjualan sebagai catatan. Dengan 

adanya catatan tersebut, petani dapat membandingkan saluran distribusi mana 

yang lebih menguntungkan sehingga dapat menentukan pilihan tempat penjualan 

yang tepat. 

Pengaruh Modal Intelektual Terhadap Marketing Capability 
Modal intelektual mendukung petani dalam memasarkan hasil usahataninya 

(Karyati & Paramarta, 2023).Modal Intelektual memiliki dua indikator yang 
berpengaruh terhadap Marketing Capability yaitu Prosedur dan standar operasi 
(X3.2) dan Hubungan dengan distributor dan Pengecer (X3.3). Modal Intelektual 
berpengaruh positif terhadap Marketing Capability dengan nilai original sample 
sebesar 0,316. Artinya, semakin meningkat modal intelektual petani, seperti 
pemahaman tentang budidaya pisang Cavendish dan kemampuan dalam menjalin 
hubungan dengan mitra pemasaran, maka kemampuan pemasaran petani pisang 
Cavendish juga akan semakin meningkat. 

Prosedur dan standar operasi memegang peranan penting dalam membentuk 
kapabilitas produk petani pisang Cavendish melalui penerapan budidaya yang 
dilakukan petani secara konsisten, seperti pemeriksaan tanaman, pemangkasan 
daun sakit, pemupukan dan penentuan waktu panen. Petani menyadari bahwa 
kualitas pisang sangat bergantung pada ketelitian perawatan dan penanganan 
selama budidaya. Produktivitas pisang dipengaruhi oleh teknik budidayanya 
(Halawa et al., 2024). Namun, penggunaan bibit yang belum seragam membuat 
pisang Cavendish belum selalu memenuhi standar tengkulak atau pasar premium. 
Standar operasional membantu menjaga kualitas, tetapi peningkatan kapabilitas 
produk secara optimal masih memerlukan perbaikan keseragaman bibit.  
Pemahaman struktur biaya produksi yang diperoleh dari pencatatan standar 
operasional dapat meningkatkan kemampuan penentuan harga jual, sehingga 
petani memiliki dasar dalam menetapkan harga jual agar tidak merugi. Kemampuan 
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petani dalam menentukan harga masih terbatas, karena daya tawar petani yang 
lemah sehingga harga masih ditentukan oleh tengkulak dan pedagang pengecer.   

Hasil dari penerapan budidaya yang konsisten sebagai dasar informasi yang 
disampaikan petani saat mempromosikan produk. Petani membagikan foto dan 
informasi pisang Cavendish melalui media sosial kepada calon pembeli. Namun, 
promosi yang dilakukan masih terbatas pada jaringan pribadi petani sehingga 
belum menjangkau pasar yang lebih luas. Begitu juga dengan penyaluran produk ke 
pedagang lokal maupun tengkulak antarwilayah. Dalam praktiknya petani masih 
lebih sering memilih saluran distribusi lokal karena jangkauan jaringan pemasaran 
yang terbatas untuk menjangkau pasar yang lebih besar. Petani pada umumnya 
menjual hasil panen pisang kepada tengkulak (Sholihah et al., 2017). 

Melalui hubungan yang terjalin antara petani dengan distributor dan 
pengecer, petani dapat mengetahui standar mutu produk yang diinginkan oleh 
pasar. Petani menyadari bahwa menawarkan pisang dengan kualitas yang 
diinginkan menjadi penting untuk mempertahankan hubungan kerja sama. Selain 
itu, negosiasi harga yang terjadi secara langsung antara petani dan mitra pemasaran 
serta hubungan yang telah terjalin, petani berupaya menegosiasikan harga jual yang 
lebih menguntungkan kepada pedagang dan tengkulak. Namun, kemampuan petani 
dalam menentukan harga yang menguntungkan masih terbatas karena posisi tawar 
petani yang lemah sehingga harga jual masih banyak ditentukan oleh pihak pembeli. 

Jaringan perdagangan yang telah terjalin sebagai saluran promosi tidak 
langsung. Pedagang mengenalkan dan merekomendasikan pisang Cavendish 
kepada konsumen di pasar lokal maupun pedagang antarwilayah. Namun, 
jangkauan promosi masih terbatas karena rekomendasi pedagang belum 
menjangkau segmen pembeli yang lebih luas di luar jaringan yang sudah ada. Kerja 
sama yang telah terjalin juga memudahkan petani menyalurkan hasil panen ke 
berbagai saluran distribusi. Hubungan pemasaran membantu petani menentukan 
dan mempertahankan saluran distribusi. Namun, jangkauan jaringan kerja sama 
yang belum meluas. Sejalan dengan penelitian Wana & Sayekti, (2024) Kerjasama 
dengan mitra pemasaran menunjang kegiatan rantai pasok permintaan. 
Bauran Pemasaran Terhadap Marketing Capability 

Bauran pemasaran merupakan pengukuran penting terhadap Marketing 
Capability (Ma’arif, 2020). Bauran pemasaran memiliki dua indikator yang 
berpengaruh terhadap Marketing Capability yaitu Product (X1.1) dan Promotion 
(X1.4). Bauran Pemasaran berpengaruh positif terhadap Marketing Capability 
dengan nilai original sample sebesar 0,242. Artinya semakin baik pengelolaan 
produk yang memiliki warna kulit kuning cerah dan mulus, rasa yang manis, serta 
bentuk buah yang panjang dan melengkung tanpa cacat dan mengembangkan 
promosi melalui berbagai media yang dilakukan oleh petani pisang Cavendish, maka 
kemampuan pemasaran petani juga akan semakin meningkat 

Product dalam bauran pemasaran mengacu pada atribut pisang Cavendish 
yang ditawarkan kepada pasar, mencakup kualitas, ukuran, penampilan fisik, dan 
kesesuaian dengan standar mutu yang diinginkan pembeli. Ketika petani mampu 
menawarkan pisang dengan atribut yang sesuai permintaan pasar secara konsisten, 
maka kemampuan petani dalam menyediakan produk yang layak jual dan berdaya 
saing juga akan semakin meningkat. Namun, kapabilitas produk petani pisang 
Cavendish belum sepenuhnya optimal karena kualitas dan ukuran buah yang 
ditawarkan masih bervariasi, sehingga belum seluruhnya memenuhi standar yang 



Ghina Nabila, Analisis Marketing Capability Petani Pisang Cavendish … 28 

 

 

JASc : Journal Agribusiness Sciences / e-ISSN : 2614 - 6037  

 DOI: https://doi.org/10.30596/jasc.v10i1.29642 

ditetapkan oleh pasar. Produk yang terjaga menjadi dasar petani dalam 
memperkuat posisi tawar untuk memperoleh harga yang lebih menguntungkan. 
Semakin baik kualitas yang dihasilkan, semakin besar peluang memperoleh harga 
yang lebih menguntungkan. Namun, di Kabupaten Bengkulu Tengah dan Kabupaten 
Kepahiang masih rendah karena kualitas pisang masih bervariasi. 

Petani menjaga kualitas fisik, kesegaran, dan penampilan pisang Cavendish 
agar layak ditawarkan kepada pembeli. Kualitas produk tersebut kemudian 
dimanfaatkan sebagai materi promosi melalui foto di media sosial dan komunikasi 
langsung dengan pedagang, sehingga memengaruhi kemampuan promosi petani. 
Upaya promosi yang dilakukan petani masih bersifat sederhana dan belum 
terstruktur sehingga produk pisang Cavendish belum dikenal secara luas oleh calon 
pembeli potensial. Karakteristik pisang Cavendish yang memenuhi standar 
pedagang, petani dapat mempertahankan dan mengakses saluran distribusi yang 
ada. Namun, distribusi masih didominasi pasar lokal karena petani belum mampu 
menjangkau saluran distribusi yang lebih luas.  

Aktivitas promosi yang dilakukan petani semakin memahami standar dan 
preferensi pisang yang diinginkan pembeli. Pemahaman tersebut mendorong petani 
untuk meningkatkan kemampuan dalam menawarkan produk yang lebih sesuai 
dengan kebutuhan pasar. Namun, peningkatan kapabilitas produk masih terbatas 
karena kemampuan petani dalam menawarkan produk yang memenuhi standar 
pembeli belum sepenuhnya optimal. Aktivitas promosi juga dilakukan petani untuk 
menarik lebih banyak pembeli menggunakan media sosial dan komunikasi langsung 
dengan pedagang, petani berupaya memperluas jaringan pembeli sebagai upaya 
memperkuat posisi dalam menentukan harga. Namun, promosi yang dilakukan 
belum menggunakan berbagai marketplace sehingga kemampuan petani dalam 
menentukan harga jual yang menguntungkan masih terbatas  

Aktivitas promosi yang dilakukan petani secara langsung maupun tidak 
langsung kepada calon pembeli. Secara langsung, petani menyampaikan informasi 
produk pisang Cavendish melalui komunikasi tatap muka dengan pedagang. 
Kegiatan promosi dilakukan secara langsung guna mendorong minat beli konsumen 
(Pradini et al., 2021). Secara tidak langsung, petani memanfaatkan media sosial 
untuk menjangkau calon pembeli yang lebih luas. kapabilitas promosi petani masih 
berada pada tahap awal karena promosi yang dilakukan masih bersifat sederhana. 
Selain itu, aktivitas promosi yang berfungsi sebagai sarana membuka akses ke 
saluran distribusi baru. Promosi yang dilakukan petani dapat menarik minat 
pedagang baru sehingga memperluas saluran pemasaran yang ada. Namun, 
pengaruh tersebut masih terbatas pada pasar lokal karena belum banyak 
melakukan variasi dalam aktivitas promosi. 

 
KESIMPULAN DAN SARAN 

Marketing Capability petani pisang Cavendish di Provinsi Bengkulu secara 
keseluruhan berada pada kategori sedang artinya petani sudah memiliki 
kemampuan pemasaran, namun kemampuan tersebut masih perlu ditingkatkan. 
Sedangkan secara keseluruhan faktor-faktor berpengaruh signifikan meliputi 
bauran pemasaran, modal intelektual dan perspektif operasional. Dari hasil temuan 
tersebut, direkomendasikan agar petani meningkatkan keseragaman dan kualitas 
produk melalui penggunaan bibit yang seragam serta penerapan prosedur dan 
standar operasi budidaya dan pasca panen secara konsisten. Kualitas yang lebih 
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terstandar tersebut diharapkan dapat mendukung proses pemasaran yang lebih 
baik melalui penguatan kemitraan dengan pedagang atau perusahaan pasar 
premium yang mampu menyerap hasil panen secara berkelanjutan. 
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