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ABSTRAKSI

Industri tusuk gigi dari bambu merupakan salah satu bentuk dari agro-industri
yang layak dikembangkan, karena selain tersedianya bahan baku yang memadai, juga
karena agroindustri tusuk gigi merupakan industri padat karya yang cukup banyak
menyerap tenaga kerja, sehingga akan dapat menciptakan pemerataan distribusi
pendapatan dan peningkatan kesejahteraan masyarakat.

Pemasaran merupakan ujung tombak keberhasilan bagi produsen dalam
mempertahankan kelangsungannya. Pemasaran merupakan proses penyampaian
komoditas dari produsen ke konsumen melalui saluran pemasaran tertentu dan
aktivitas yang sesuai dengan komoditas tersebut. Proses penyampaian komoditas dari
produsen ke konsumen disebut fungsi pemasaran dan fungsi pemasaran merupakan
kegiatan pemasaran yang sangat produktif. Efisiensi pemasaran merupakan salah satu
indikator untuk mengetahui sejauh mana keberhasilan pemasaran suatu produk.

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengidentifikasi saluran distribusi,
dan menganalisis efisiensi saluran distribusi pemasaran. Pengumpulan data primer
dilakukan dengan cara wawancara secara langsung dengan pihak-pihak terkait yakni
pelaku-pelaku pemasaran tusuk gigi di Kotatip Jember. Penelitian dilaksanakan
dengan metode penelitian diskriptip melalui survei lapang di wilayah kotatip Jember
meliputi Kecamatan Sumbersari, Kecamatan Patrang dan Kaliwates sebagai daerah
pemasaran.

Saluran distribusi tusuk bambu gigi terdiri dan empat kategori. Fungsi-fungsi
pemasaran antar pedagang berbeda dan pedagang besar paling banyak melaksanakan
fungsi pemasaran. Pemasaran tusuk gigi di Kotatip Jember belum menunjukan
kegiatan yang efisien karena distribusi margin, share keuntungan dan biaya
pemasaran serta rasio keuntungan dengan biaya pemasaran antar pelaku pasar masih
menunjukan terjadinya ketimpangan. Namun demikian dari empat saluran distribusi
tusuk gigi bambu yang ada, saluran pemasaran satu adalah yang paling efisien.
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L PENDAHULUAN

1.1. Latar Belakang Masalah

Pembangunan ekonomu Indonesia saat ini sedang diarahkan menuju struktur
perekonomian yang seimbang, dimana sektor industri yang kuat didukung oleh sektor
pertanian yang tangguh. Mengingat selama ini dominasi sektor pertanian dalam
struktur perekonomian lebih menonjol, maka untuk mewujudkan sasaran tersebut
dibutubkan proses ftransformasi struktur perekonomian melelui pengembangan
agroindustrl. Melalui strategi pembangunan ekonomi secara bertahap, pembangunan
sektor industri diawali dengan penekanan pada industri pengolahan hasil-hasil
pertanian dengan tanpa mengabaikan pengembangan industri mesin dan logam.

Dalam perekonomian nasional agroindustri memiliki peranan penting antara
lain; peranan dalam pembentukan nilai tambah, penyerapan tenaga kerja, penerimaan
devisa dan perbaikan distribusi pendapatan. Secara teoritis agro-industri sangat besar
konstribusinya dalam pembangunan ekonomi, yaitu :(a) merupakan cara utama dalam
merubah atau mentransformasikan bahan baku pertanian menjadi barang akhir yang
siap diperdagangkan dan dikonsumsi, (b) agro-industri dapat menjadi industri
manufaktur terbesar di suatu negara terutama di negara-negara yang kaya dengan
bahan bakunya serta banyak konsumennya seperti Indonesia, (¢) produk yang
dihasilkan oleh agroindustri dapat menyumbang devisa dari hasil ekspornya
Disamping itu agroindustri akan membuka peluang kepada petani untuk memasuki
komersialisasi usaha tani, karena mereka adalah pemasok bahan baku yang
diperlukan oleh agroindustri (Saefudin.1983).

Pemasaran merupakan proses penyampaian komoditas dari produsen ke
konsumen melalui saluran pemasaran tertentu dan aktivitas yang sesuai dengan
komoditas tersebut ( Winardi, 1989). Proses penyampaian komoditas dari produsen
ke konsumen disebut fungsi pemasaran dan fungsi pemasaran merupakan kegiatan

pemasaran yang sangat produktif (Saefudin, 1983).
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Dalam banyak kenyataan, kelemahan dalam sistem pemasaran pertanian dan
pengolahan hasilnya di negara berkembang, termasuk Indonesia, adalah kurangnya
perhatian dalam bidang pemasaran. Fungsi - fungsi pemasaran, seperti pembelian,
sorting (atan grading), penyimpanan, pengangkutan, sering tidak berjalan seperti yang
diharapkan, sehingga efisiensi pemasaran menjadi lemah. Ketrampilan untuk
melaksanaan efisiensi pemasaran memang terbatas, sementara ketrampilan
mempraktekan unsur menejmen juga demikian. Belum lagi kalan dari segi kurangnya
penguasaan informasi pasar sehingga kesempatan - kesempatan ekonomi sulit
dicapal. Lemahnya menejemen pemasaran disebabkan karena tidak mempunyai

pelaku-pelaku pasar dalam menekan biaya pemasaran (Soekartawi, 1993).

Pemasaran yang efisien ditandai dengan adanya kepuasan semua pihak yaitu;
produsen, konsumen dan lembaga pemasaran. Salah satu indikator mengukur
efesiensi pemasaran yaitu distribusi margin pemasaran (Saefudin, 1983). Konsep
efisiensi pemasaran pada akhirya ditujukan untuk memberikan barang dan jasa
kepada konsumen dalam waktu, tempat dan dalam bentuk yang dikehendaki, dengan
biaya yang layak kepada produsen serta menciptakan kesejahteraan bagi masyarakat
{Mubyarto, 1989).

Industri tusuk gigi dari bambu merupakan salah satu bentuk dari agro-industri
yang layak dikembangkan, karena selain tersedianya bahan baku yang memadai, juga
karena agroindustri tusuk gigi merupakan industri padat karya yang cukup banyak
menyerap tenaga kerja, sehingga akan dapat menciptakan pemerataan distribusi
pendapatan dan peningkatan kesejahteraan masyarakat.

Maksud didirikannya suatu perusahaan adalah untuk memperoleh keuntungan
maksimal, baik perusahaan yang bergerak dalam bidang jasa, perdagangan maupun
industri. Perkembangan dan kelangsungan hidup suatu perusahaan sangat ditentukan
oleh kemampuan menejemennya dalam menentukan strategi pemasaran produknya.

Dalam hal ini keterlibatan dan peranan lembaga pemasaran tentu tak dapat
diabaikan. Apabila ditarik garis lurus ke belakang, maka keberhasilan sekfor
agroindustri akan berpengaruh positif terhadap peningkatan kesejahteraan petan,


http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/

khususnya petani pengelola tanaman yang merupakan bahan baku dari agroindustri
tersebut.

Pemasaran tusuk gigi dart bambu di wilayah Kotatip Jember sementara ini
didominasi oleh produk-produk dari luar daerah, suplai terbesar adalah produk dari
Surabaya . Produk tusuk gigi bambu tersebut beragam, baik kemasan, merek, maupun
harganya. Secara fisik produk-produk tersebut tidak memiliki perbedaan atau
kelebihan yang signifikan di antara satu dengan lainnya, kecuali dalam kemasan.
Jauhnya letak antara produsen dan pasar di Jember menimbulkan berbagai alternatip
pemasaran agar bagaimana produsen tetap memperoleh keuntungan maksimum tanpa
merugikan lembaga-lembaga pemasaran yang terkait serta daya saing dari produk itu

sendir1 khususnya dari sisi harga jualnya ditingkat konsumen akhir.
1.2. Rumusan Permasalahan

Pemasaran merupakan ujung tombak keberhasilan bagi produsen dalam
mempertahankan kelangsungannya. Dalam memasarkan produknya produsen
seringkali dirugikan sehingga pendapatannya semakin rendah. Efisiensi pemasaran
sangat menentukan produsen untuk tetap mendapatkan keuntungan vang maksimal
tanpa merugikan lembaga — lembaga pemasaran yang terkait dalam pemasaran tusuk
gigi bambu. Untuk itu dalam penelitian imi akan mengkaji seberapa efisien pemasaran
yang telah dilakukan oleh produsen dalam memasarkan produknya ke wilayah

Kotatip Jember.

1.3. Tujuan dan Kegumaan Penelitian
1.3.1. Tujuan

Tujuan dari penelitian int adalah untuk mengetahui efisiensi saluran distribusi
pemasaran tusuk gigi bambu di wilayah Kotatip Jember.
1.3.2. Kegunaan

Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan informasi bagi semua pihak
yvang memerlukan informasi sehubungan dengan penelitian ini dan sebagai
sumbangan pemikiran bagi produsen tusuk gigi bambu dalam kaitannya dengan

sistem pemasaran produknya.
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IL TINJAUAN PUSTAKA

2.1. Landasan Teori
2.1.1. Pengertian Pemasaran

Pemasaran merupakan salali salah satu dari kegiatan-kegiatan pokok yang
dilakukan oleh para pengusaha dalam nsabanya untuk mempertahankan kelangsungan
hidupnya, untuk berkembang, dan mendapatkan laba. Menurut Stanton(1978:5)
dalam Swastha (1985:1)

Pemasaran adalah suatu sistem keseluruhan dari kegiatan bisnis yang
ditujukan untuk merencanakan, menentukan harga, mempromosikan, dar
mendistribusikan barang dan jasa yang memuaskan kebutuhan, baik kepada

o

pembeli yang ada maupun pembeli yang polensial.

Inti dari sitem pemasaran ada empat yaitu: produk, struktur, harga, saluran
distribusi dan promosi. Keempat unsur tersebut saling berhubungan dan keputusan
pada masing-masing unsur di dalamnya saling mempengaruhi (Swastha.1985:42).

Dalam memperlancar penyampaian dan pemindahtanganan barang-barang
dari produsen ke pasar (konsumen) peranan lembaga-lembaga pemasaran (Marketing
institution) demikian besar (Kartasapoetra. 1992:13). Yang dimaksud dengan
lembaga-lembaga pemasaran yaitu segala usaha yang berkaitan dengan jaringan lalu
lintas barang-barang di masyarakat, yang menyampaikan produk-produk kekonsumen
(pasar) tanpa ada kerusakan-kerusakan di samping waktu penyampaiannya yang tepat
(Kartasapoetra.1992).

Dalam pemasaran suatu produk lembaga-lembaga pemasaran yang akan
menyampaikan barang ke pasar (konsumen) melakukan fungsinya melalui saluran-
saluran pemasaran. Menurut C. Glen Walter saluran pemasran atau saluran distribusi

adalah sekelompok pedagang atau perusahaan yang mengkombinasikan antara

pemindahan fisik dan nama dari suatu produk untuk menciptakan kegunaan bagi

pasar tertentu (Swstha. 1982:4). Pemasaran untuk barang konsumsi umumnya dijual
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melalui perantara dengan maksud untuk menekan biaya pencapaian pasar yang luas

dan menyebar. Sedangkan dalam menyalurkan barang konsumsi terdapat lima macam

saluran pemasaran (Swastha, 1985:207) yaitu :

a)

b)

d)

Produsen — Konsumen

Adalah bentuk saluran distribusi yang paling pendek dan paling sederhana tanpa
mengunakan perantara.

Produsen — Pengecer — Konsumen

Merupakan bentuk saluran distribusi langsung, dimana pengecer langsung
melakukan pembelian kepada produsen.

Produsen — Pedagang besar —» Pedagang pengecer—Konsumen

Disebut pula dengan saluran distribusi tradisional. Produsen hanya melayani
kepada pedagang besar saja dan tidak menjual kepada pengecer. Pembelian oleh
pengecer dilayani pedagahg besar dan pembelian dari konsumen dilayani oleh
pengecer.

Produsen — Agen —» Pengecer —» Konsumen

Produsen memilih agen sebagai penyalurnya Sasaran penjualannya adalah
pengecer.

Produsen — Agen — Pedagang besar —» Pengecer —» Konsumen

Produsen menggunakan agen sebagai perantara untuk menyalurkan barang
kepada pedagang besar yang melayani penjualan kepada pengecer.

Pemilihan saluran pemasaran yang tepat dan efisien sangat penting dalam

pemasaran karena akan mempengaruhi kelancaran penjualan, tingkat keuntungan dan

dapat memperkecil kerugian. Secara skematis dapat dilihat pada bagan sebagai
berikut:
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Gambar 1 : Skema saluran distribusi

2.1.2. Biaya Pemasaran

Dalam pemasaran barang-barang tentunya diperlukan biaya. Biaya umumnya
akan semakin besar dengan berkembangnya suatu industri dan dengan semakin
kompleknya tata niaga Biaya pemasaran sendiri merupakan biaya yang dikeluarkan
untuk pemasaran meliputi biaya angkutan, biaya pungutan retribusi, biaya komisi dan
lamn-lain. Peraturan pemasaran di suatu dasrah kadang-kadang berbeda satu sama
lain., begitu pula macam lembaga pemasaran dan efektivitas yang mereka lakukan.
Makin efektip pemasaran yang dilakukan makin kecil biaya pemasaran yang akan
mereka keluarkan (Soekartawi, 1995:156).

Tinggi rendahnya biaya pemasaran berpengaruh terhadap margin keuntungan
yang diterima oleh lembaga pemasaran yang terlibat dalam proses pemasaran suatu
komoditas (Saetuddin, 1983; 360). Biaya pemasaran dari masing-masing lembaga
pemasaran berbeda karena perbedaan efektifitas kegiatan yang dilakukan. Perbedaan
tersebut menyebabkml terjadinya perbedaan harga yang dibebankan pada masing-
masing lembaga pemasaran (Soekartawi, 1995; 198). Harga yang terjadi di tingkat
produsen akan lebih rendah dari pada harga di tingkat pedagang perantara yang

selanjutnya juga lebih rendah dibanding harga di tingkat pengecer.
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2.1.3. Fungsi - Fungsi Saluran Pemasaran
Pada pokoknya fungsi pemasaran dilaksanakan oleh pihak produsen dan
lembaga-lembaga dalam mata rantai penyaluran produk-produknya, seringkali fungsi-
fungsi tersebut menimbulkan masalah-masalah yang harus dipecahkan oleh pihak
produsen yang bersangkutan maupun oleh lembaga-lembaga yang merupakan mata
rantar saluran produk-produknya tersebut. Fungsi-fungsi saluran pemasaran itu
menurut Swasta;(1987) antara lain:
a. Fungsi Pertukaran, meliputi :
1) fungsi pembelian
Fungsi pembelian merupakan usaha memilih barang-barang yang dibeli, untuk
dijual kembali atau untuk digunakan sendiri dengan harga, pelayanan dan kualitas
tertentu dari penjual. Dalam pembelian, seorang pembeli harus mempunyai
pengalaman dan pengetahuan tentang sumber-sumber pembeliannya. Disamping
hal tersebut juga harus dapat membeli dalam jumlah yang paling ekonomis agar
dapat memperoleh keuntungan yang lebih besar dalam penjualannya
2) fungsi penjualan
Fungsi penjualan sangat penting, karena bertujuan menjual barang atau jasa yang
diperlukan sebagai sumber pendapatan untuk menutup semua ongkos guna
memperoleh laba,
3) fungsi pengambilan resiko
Pengambilan resiko merupakan fungsi untuk menghindari dan mengurangi resiko
terhadap semua masalah pemasaran.
b. Fungsi Penyediaan Fisik, meliputi:
1) fungsi pengumpulan
Fungsi pengumpulan biasanya dilakukan oleh pedagang perantara yang sangat
membantu dalam meningkatkan efisiensi penyaluran terutama untuk barang-
barang konsumsi. Sebagai alat penyaluran, perantara melakukan fungsi
pengumpulan barang-barang dari beberapa sumber, atau beberapa macam barang

dari sumber yang sama.
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2) fungsi penyimpanan
Fungsi penyimpanan menciptakan faedah atau ke gunaan waktu karena melakukan
penyesuaian antara penawaran dan permintaannya. Apalagi untuk barang-barang
yang sifatnya mudah rusak perlu tempat penyimpanan khasus. Dengan
penyimpanan memungkinkan bagi penjual untuk mengatur pemasaran sampai
kondisi pasar menguntungkan.

3) fungsi pemilihan
Fungsi pemilihan dilakukan oleh penyalur dengan cara menggolong-golongkan,
memeriksa dan menentukan jenis barang yang disalurkan.

4) fungs1 pengangkutan
Fungsi pengangkutan merupakan fungsi pemindahan barang dari tempat barang
dihasilkan, ke tempat barang dikonsumsikan. Kemajuan dalam pengangkutan telah
meningkatkan macam barang yang tersedia untuk dikonsumsi, serta telah
mengurangi biaya penyebaran barang, sehingga distribusi dapat dilakukan lebih
cepat.

c. Fungsi penunjang, meliputi:

1) fungsi pelayanan sesudah pembelian

2) fungsi pembelanjaan
Fungsi pembelanjaan merupakan fungsi yang bertujuan menyediakan dana untuk
melayani penjualan kredit ataupun untuk melaksanakan fungsi pemasaran yang
lain seperti untuk memiliki sebuah barang, apakah konsumen, penyalur, ataupun
produsen, diperlukan sejumlah dana Dalam hal ini mereka harus melaksanakan
fungsi pembelanjaan,

3) fungsi penyebaran informasi
Berbagai macam informasi sangat diperlukan dalam penyaluran barang-barang,
karena dapat membantu untuk menentukan sumbernya. Dengan sejumlah
informagi dapat diukur seberapa jauh kepentingan pembeli, penjual atau lembaga

lain dalam saluran distribusi.
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4) fungsi koordinasi saluran
Fungsi koordinasi saluran sangat berkaitan dengan fungsi penyebaran informasi.
Dengan pengkoordinasian yang disertai penyediaan informasi akan memudahkan

untuk mengembangkan pelaksanaan dan teknik-teknik penyaluran.

2.1.4. Efesiensi Saluran Pemasaran

Tata  niaga  dianggap elesien  apabila  memenuhi syaral  antar  lain
(Mubyarto,1989):

a) mampu menyampaikan hasil-hasil produksi (Fomoditas) dart produsen ke
konsumen dengan biaya semurah-murahnya.

b) mampu mengadakan pembagian yang adil dari keseluruhan harga yang dibayar
konsumen terahir kepada semua pihak yang ikut serta didalam kegiatan produksi
dan pemasaran komoditas tersebut.

Prinsip  efisiensi  dalan  keciatan  pemasaran  adalah  usaha  untuk
meminimumkan besamya biaya pemasaran tiap unit komoditi selama periode
tertentu. Dengan demikian untuk mencapai efisiensi pemasaran guna mempertinggi
keuntungan harus dilakukan dengan usaha menckan biaya pemasaran dan margin
pemasaran, sedangkan margin pemasaran merupakan perbedaan harga yang dibayar
konsumen akhir dengan harga vang diterima oleh produsen untuk suatu komoditas
(Cramer and Jensen, 1991; 326).

Namun demikian, kenaikan efisiensi’ permasaran tidak selalu bersamaan
dengan penurunan biaya pemasaran, sebab tinggi rendahnya biaya pemasaran tidak
selalu mempengaruhi efisiensi, Tapi dalam beberapa hal tertentu penuunan biaya
pemasaran suatu barang atau jasa dan mempertinggi tingkat kepuasan konsumen
adalah syarat peningkatan efisicnsi (Sacfiuddin,1982). Usaha tersebut ditujukan
kepada ferciptauya efisiensi pemasaran daiam rangka mempertinggi tingkat kepuasan
semua pihak yang ferlibat dalam kegiatan pemasaran, Distribusi keuntungan
hendaknya dapat menyebar lebih adil dan merata diantara komponen pemasaran,

sehingga produsen dapat menerima harga lebih baik. Margin keuntungan juga dapat
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diartikan sebagai selisih antara harga jual dengan harga beli pada lembaga pemasaran
yang dikurangai dengan seluruh biaya pemasaran yang dikelnarkan lembaga
pemasaran tersebut. Apabila margin keuntungan atau distribusi keuntungan lembaga
pemasaran dalam suatu saluran pemasaran semakin kecil, maka pemasaran tersebut
semakin efesien. Karena hal tersebut berarti lembaga pemasaran telah melakukan
fungsinya secara optimum dengan meminimumkan biaya pemasaran dan menekan

margin pemasaran pada lembaga pemasaran yang terlibat (Saefuddin, 1983:44).

Dari analisis margin akan dapat diketahui :

a) bagaimana perbandingan share keuntungan dari masing-masing lembaga yang
terlibat dalam proses pemasaran, apakah merata atan tidak.

b) bagaimana perbandingan share keuntungan dengan biaya pemasaran apakah
cukup logis atau tidak dari borbagai lembaga pemasaran yang terlibat dalam
proses pemasaran.

Tingginya margin pemasaran di negara berkembang dianggap sebagai penyebab

utama terjadinya inefesiensi dan para pedagang sering dipersalahkan sebagai tidak

efesiennya pemasaran, terlalu banyak atan monopolistik (Masyrofie, 1994).

Perbaikan dalam sistem pemasaran akan berpengaruh terhadap margin
pemasaran dan pendapatan produsen. Tingginya biaya pemasaran dianggap sebagai
indikator belum efisiennya sistem pemasaran, sehingga perlu ditelaah penyebab
tingginya margin tersebut. Indikator lain yang dianggap berguna dalam mengukur
efisiensi pemasaran adalah dengan membandingkan bagian harga yang diterima oleh
produsen dengan harga yang dibayar oleh konsumen akhir ( Sasfuddin, 1982:44).
Selanjutnya dapat disusun skema arus komoditas sehingga dapat diketahui saluran

pemasarannya.

2.2. Hipotesis
Hipotesis yang dikemukakan dalam penelitian ini adalah bahwa saluran
pemasaran T pada pemasaran tusuk gigi bambu di wilayah Kotatip Jember adalah

yang paling efisien.
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IIL METODE PENELITIAN

J.1. Rancangan Penelitian

Penelitian dilaksanakan dengan metode penelitian diskriptip melalui survei
lapang di wilayah kotatip Jember meliputi Kecamatan Sumbersari, Kecamatan Patrang
dan Kaliwates sebagai daerah pemasaran. Penentuan daerah imi dilakukan secara
sengaja (perposive) dengan pertimbangan Wilayah Kotatip Jember merupakan daerah
padat penduduk dengan mobilitas ekonomi yang cukup tinggi.

3.2. Populasi dan Sampel

Populasi yang diambil adalah produsen tusuk gigi bambu di Surabaya
Pengambilan sampel unit analisis yakni produsen tusuk gigi bambu yang berada di
Surabaya yang memasarkan produknya di wilayah kotatip Jember digunakan metode
random sampling, yaitu penarikan sampel dimana setiap elemen yang dipilih dari suatu
populasi dengan cara sedemikian rupa, sehingga setiap kombinasi dari n elemen
mempunyai kesempatan yang sama untuk dipilih seperti kombinasi — kombinasi lainnya
(Supranto,1998:50).

Dalam penelitian ini, populasi unit analisis lainnya yaitu: agen, sales/pedagang
perantara, pedagang besar, dan pedagang pengecer tidak dapat diketahui secara pasti
jumlahnya, sehingga populasi unit analisis tersebut tidak dicantumkan. Adapun sampel
yang diambil menggunakan metode snowball sampling yaitu metode penarikan sampel
secara berantai, dari satu sampel responden yang diketahui diteruskan kepada
responden berikutnya sesuai dengan informasi responden pertama, dan seterusnya
(Teguh,1999:159). Sampel responden awal dalam penelitian ini adalah pedagang
pengecer yang memasarkan produk tusuk gigi bambu dari Surabaya di Kotatip Jember,
sejumlah 45 sampel responden yang terbagi dalam tiga kecamatan, masing — masing 15
responden. Hal ini dilakukan dengan maksud agar penelitian dapat memperoleh jumlah

sampel dan populasi yang representatip.

11
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3.5. Definisi Oprrasional

a harga produsen adalah harga jual rata-rata produsen tusuk gigi
bambu(rupiah/pack).

b. harga eceran/konsumen : harga jual rata-rata tusuk gigi bambu di tingkat konsumen
akhir (rupiah/pack).

c. margin pemasaran merupakan selisih harga antara harga konsumen dan harga
produsen (persen).

d. biaya pemasaran merupakan seluruh biaya yang dikeluarkan oleh pelaku pasar
dalam usahanya menyampaikan produk tusuk gigi bambu dari produsen ke
konsumen (rupiah).

e) keuntungan adalsh selisih antara rotal revenue dengan seluruh biaya-biaya yang
telah dikeluarkan (rupiah).
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3.3. Prosedur Pengumpulan Data

Dalam penelitian ini digunakan data primer yang diperoleh melalui wawancara
langsung dengan unit sampel lembaga-lembaga pemasaran yang dijadikan responden
yang terkait dalam pemasaran tusuk gigi bambu sampai kepihak produsen. Untuk
melengkapi data tersebut digunakan data skunder yang diperoleh dari instansi dan
pihak-pihak terkait, dalam hal ini Deperindag, Pemerintah kota Administratip Jember

dan lain sebagainya.
3.4. Metode Analisis Data

Untuk mengetahui efisiensi pemasaran tusuk gigi bambu digunakan langkah-langkah
sebagai berikut:
1) mengidentifikasi saluran distribusi pemasaran tusuk gigi bambu dengan metode
pendekatan diskriptif
2) mengukur efisiensi pemasaran digunakan analisis margin pemasaran, distribusi
keuntungan dan biaya pemasaran serta distribusi rasio keuntungan dengan biaya
pemasaran dengan rumus (Masyrofie,1994):
MP =Pr - Pf=KP +BP
dimana:
MP = margin pemasaran
Pr = harga di tingkat produsen
Pf = harga di tingkat konsumen
KP = keuntungan pemasaran
BP = biaya pemasaran
share keuntungan lembaga pemasaran diukur dengan (Masyrofie1994):

Ki

SKi= x100%

-Pf

n
Ki= Pji- Pbi- 2, bij

i=y
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3.5. Definisi Oprasional

a. harga produsen adalah harga jual rata-rata produsen tusuk gigi
bambu(rupiah/pack).

b. harga eceran/konsumen : harga jual rata-rata tusuk gigi bambu di tingkat konsumen
akhir (rupiab/pack).

c. margin pemasaran merupakan selisih harga antara harga konsumen dan harga
produsen (persen).

d. biaya pemasaran merupakan seluruh biaya yang dikeluarkan oleh pelaku pasar
dalam usahanya menyampaikan produk tusuk gigi bambu dari produsen ke
konsumen (rupiah).

e) keuntungan adalah selisih antara total revenue dengan seluruh biaya-biaya yang
telah dikeluarkan (rupiah).
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IV. HASTL DAN PEMBAHASAN

4.1. Gambaran Unam Obyek Penelitian
4.1.1. Sekilas tentang perusahaan tusuk gigi bamibu dan pemasaramiya.

Perusahaan tusuk gigi bambu yang beralamat di Jl. Raya Dukuh Kupang Gg.
XIII No. 30 Surabaya merupakan perusahaan agroindustri yang berbentuk CV. Pada
awal berdirinya, yakni pertengahan th. 1980, perusahaan ini diberi nama CV. Karya
bersama. Pada Th. 1992 perusahaan tersebut mengalami kebangkrutan akibat
permasalahan intern. Kemudian perusahaan tersebut berganti nama menjadi CV. Usaha
Bersaudara Grup dan berkembang hingga sekarang.

Daerah yang menjadi sasaran pemasaran produknya meliputi hampir geluruh
Jawa Timur dan sebagian Jawa Tengah, antara lain Malang Jember Madiun Kediri
Surabaya dan lain sebagainya. Produksi rata-rata perbulan sekitar 92.500 pack,. atau
sekitar 1.110.000/tahun. Untuk memperlancar pemasaran produknya, perusahaan
tersebut melakukan diversifikasi merek dalam berbagai kualitas, yakni menjadi empat
merek.

Tusuk gigi dari bambu merupakan produk agroindustri, yaitu produk yang
diolah dari tanaman perkebunan bambu. Proses pembuatan produk ini lebih banyak
menggunakan tenaga kerja manusia dengan berbagai alat bantu (padat karya), dengan
demikian industri tusuk gigi akan banyak menyerap tenaga kerja yang selanjutnya dapat
meningkatkan pendapatan dan kesejahteraan masyarakat.

Pemasaran tusuk gigi di Kotatip Jember, didominasi oleh produk-produk dari
fuar kota seperti Surabaya, Malang, Ngawi, serta daerah lainnya. Produk tersebut
disalurkan melalui berbagai jalur pemasaran, yang sebagian besar disalurkan melalui
agen ke pedagang-pedagang besar atau pedagang keeil di wilayah Kotatip Jember.

Tusuk gigi bambu merupakan salah satu bentuk barang ekonomi, yang untuk
mendapatkannya memerlukan pengorbanan berupa biaya sesuai harga yang ditetapkan.
Produk agroindustri ini bagi rumah-rumah makan merupakan barang pelengkap/ servis,

dalam artian produk ini tidak langsung memberikan keuntungan bagi usaha rumah makan

15
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tersebut, melainkan hanya untok menambah kepuasan bagi para pelanggannya.
Meskipun tusuk gigi meripakan jenis barang sekali pakai, namun permintaannya relatip
stabil dari waktu kewaktu. Para pengguna atau konsumen akhir tusuk gigi dari bambu,
dalam hal int ramah makan, sebagian besar melakukan pembelian berdasarkan waktu,
baik perbulan, perminggu atan setiap dua mingeu sekali dan bukan berdasarkan habis
atau tidaknya tusuk gigi yang telah terbeli. Namun demikian seiring dengan kemajuan
pembangunan serta tingginya mobilitas masyarakat maka keberadaan rumah-rumah
makan semakin banyak. Dengan sendirinya permintaan akan tusuk gigi akan semakin
meningkat.

Harga yang ditentukan secara nominal (harga perbungkus) relatif stabil dari
waktu- kewaktu, sedangkan jumlah tusuk gigt perbungkus dapat berubsh seiring
fluktuasi harga faktor produksi yang digunakan dalam pembuatannya. Dalam artian
bahwa perubahan harga tidak pada harga nominal perpack tetapi dengan berubahnya
Jumlah 1s1 setiap packnya.

Hubungan kelembagaan yang ada di wilayah Fotatip Jember berdasarkan sistem
bebas, dalam artian semua jenis poduk tusuk gigi ini dapat dengan mudah masuk dan
keluar pasar. Produk tusuk gigi ini mekipun hanya sejenis tetapi terdiri dari berbagai
merek dan kemasan. Persaingan yang terjadi didasarkan pada kulaitas, kauntitas dan

harga jualnya., sedangkan saluran pemasaran yang ada di wilayah kotatip Jember yaitu:

1. Agen -------- Pedagang Pengacer

2. Agen -------- Sales ~----- Pedagang Pengecer

3. Pedagang Besar -------- Pedagang pengecer

4. Agen -------- Pedagang Besar -------- Pedagang Pengecer

4.2. Analisis Data
4.2.1. Analisis Margin Penmsaran

Margin pemasaran merupakan salah satu alat yang dapat digunakan untuk
mengetahui efisiensi dalam saluran pemasaran. Margin pemasaran adalah pengurangan
antara harga yang dibayar oleh konsumen akhir dengan harga yang diterima oleh

produsen. Besar kecilnya margin pemasaran dapat digunakan sebagai indikator untuk
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mengetahui efisiensi pemagaran. Semakin kecil margin pemasaran (Marketing Margin)
maka semakin efisien saluran pemasaran tersebut. [al tersebut dikarenakan semakin
kecil margin pemasaran berarti pelakn pasar mampu melakukan fingsi pemasaran
dengan biaya yang relatif rendah tanpa merugikan produsen maupun pelaku pasar yang
terlibat dalam pemasaran tersebut.

Berdasarkan hasil analisis pada lampiran 12 maka margin pemasaran pada
saluran pemasaran I, saluran pemasaran 1} dan saluran pemasaran 111 dapat dilibat pada
tabel 1 dibawah ini :

Tabel 4.1: Margin Pemasaran Pada Berbagai Saluran Pemasaran

No. Saluran Pemasaran Margin Pemasaran
(Rp/pack)

1 I 184,58

2 i 202,50

3 i 195,18

4 v , 195,55

Sumber : lampiran 12
Dari tabel diatas terlihat bahwa margin pemasaran terendah ada pada saluran
pemasaran 1 yaitu sebesar Rp 184 58/pack , sedangkan margin pemasaran tertinggi ada
pada saluran pemasaran II sebesar Rp.202,50/pack. Saluran pemasaran I dan IV

masing-masing mempunyai margin pemasaran sebesar Rp195,18 dan Rp 195,55/pack.

4.2.2. Analisis Keuntungan Penssaran dan Biaya Permasaran

Keuntungan pemasaran yang diambil oleh pelaku pasar dalam saluran
pemasaran juga dapat dipakai sebagai indikator untuk mengetahui efisiensi dalam
saluran pemasaran. Apabila pelaﬂu pasar mengambil keuntungan yang terlalu
berlebihan yaitu tidak proporsional dengan biaya yang dikeluarkan maka hal tersebut
akan menambah besar margin pemasaran yang ada pada saluran pemasaran tersebut
sehingga akan mempengarihi cfisiensi dalam salwan pemasaran. Semakin kecil
keuntungan pemasaran yang ada maka saluran pemasaran tersebut semakin efisien.
Keuntungan lembaga pemasaran sendiri merupakan pengurangan antara harga jual
dengan harga beli dari lembaga pemasaran tersebul yang dikurangi dengan seluruh

biaya pemasaran yang dikeluarkan oleh lembaga pemasaran fadi.
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Berdasarkan analigis dari lampiran 12 maka keuntungan pemasaran pada

saluran pemasaran 1, 11, Il dan saluran pemasaran IV dapat dilihat pada tabel 2 berikut:

Tabel 4.2: Keuntungan Pemasaran Pada Berbagai Saluran Pemasaran
No.  Saluran Pemasaran Fenuntungan Pemasaran
_ o (Rpfpack)
i 180,86
i 200,87
I 189,03
4 1\Y R L:1.
Sumber : lampiran 13

d D b

Dari tabel tersebut terlihat bahwa keuntungan pemasaran terendah ada pada saluran
pemasaran | yaitu sebesar Rp.180.86/pack. sedangkan keuntungan pemasaran tertinggi
dicapai oleh saluran pemasaran 1T yaifu scbesar Rp.200,87/pack. Saluran pemasaran 1
dan saluran pemasaran IV masing-masing mempunyal keunlungan pemasaran sebesar
Rp.189,03/pack dan 188.92/pack.

Biaya pemasaran juga merupnkan indikafor dalam melihat efigienst dalam
galuran pemasaran. Semakin besar biaya pemasaran yang dikeluarkan dalam saluran
pemasaran maka saluran pemasaran fersebut semakin tidak efisien. Hal tersebut
disebabkan karena biaya pemagaran akan mempengaruhi margin pemasaran dalam
saluran pemasaran tersebut. Apabila biaya pemasaran dalam saluran pemasaran
tersebnt kecil berarti pelakn pasar yang ada pada saluran penasaran tersebut telah
berhasil meminimumkan biaya pemasaran dan menckan margin pemasaran  {anpa
merugikan produgen maupun pelaku pasar lannya yang telibat dalam saluran
pemasaran tersebut. Ial ifu jugd’ mencerminkan bahwa pelaku pasar mampu
melaksanakan fingsinya dengan baik dalam menyampaikan produk dart produsen
kepada konsumen.

Biaya pemasaran merupakan penjumlahan dari keseluruhan biaya yang telah
dikeluarkan oleh pelaku pasar dalam salan pemasaran  fersebut seperti biaya
angkutan, biaya tenaga kerja, resfribusi pasar dan biaya-biaya lainnya. Berdasarkan

lampiran 12 maka biaya pemasaran yang ada pada saluran pemasaran I, saluran
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pemasaran II | saluran pemasaron I dan saluran pemasaran IV ada pada tabel 3

dibawah ni :

Tabel 4.3: Biaya Pemasaran Pada Masing - masing Saluran Pemasaran _

No. Saluran Pemasaran Biaya Pemasaran
A __(Bp/pack)
1. [ 2,72
24 I 2,65
3. i 1,16
4. I\ : N 7.63
Sumber : lampiran 13 '

Dari tabel tersebut dapat diketahui bahwa biaya pemasaran terendah ada pada saluran
pemasaran [ yaitu sebesar Rp.2,65/pack dan biaya pemasaran tertinggi pada saluran
pemasaran [V yaitu sebesar Rp. 7,03/pack. Biaya pemasaran pada saluran pemasaran [
dan saluran pemasaran Ul masing-masing mempuoyat biaya pemasaran sebesar Rp.
2,72/pack dan Rp. 4,16/pack. Dari data tersebut dapat disimpulkan bahwa semakin

panjang jalur pemasaran maka biaya yang dikeluarkan akan semakin besar,

4.2.3. Analisis Share Keuntungan dan Share Bdaya Pemasaran

Share keuntungan dan share biaya pemasaran pada lembaga pemasaran dalam
saluran pemasaran dapat digunakan unfuk melihat distribusi keuntungan dan biaya
pemasaran pelaku pasar dalam saluran pemasaran. Juga bisa digunakan untuk melthat
presentase keuntungan dan biaya pemasaran yang ada pada lembaga pemasaran tersebut
dart margin pemasaran pada saluran pemasaran. Share keuntungan merupakan
perbandingan antara keuntungan lembaga pemasaran ke-1 dengan margin pemasaran kali
100%, sedangkan share biava perﬁas:_n'zm merupakan perbandingan antara biaya
pemasaran lembaga pemasaran ke-1 dengan margin pemasaran kali 100%.

Berdasarkan lampiran 14 share keuntungan lembaga pemasaran pada saluran
pemasaran I, saluran pemasaran [, saluran pemasaran 1T dan saluran pemasaran IV

dapat dilihat pada tabel 1 berikut int :
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Tabel 4.4: Share Keuntungan Lembaga Pemasaran Pada Masing-Masing

Saluran Pemasaran
No. Lembaga Pemasaran Share Keuntungan
Sal. Pemn. I Sal. Pem I Sal. PemIDI  Sal. Pem. IV
1. Agen 30,56% 21,01% 5,45%
2. Pedagang Perantara/Sales 28.,80%
3. Pedagang Besar 29,54% 30,35%
4, Pedagang Pengecer 68,52 4938 67.31% 60,81%

Sumber: lampiran 14
Dari tabel tersebut terlihat share keuntungan paling besar diperoleh oleh pedagang
pengecer baik pada saluran pemasaran I, II, Il maupun pada saluran pemasaran IV.
Share keuntungan terbesar ada pada saluran pemasaran I yaitu pada pedagang pengecer
gebesar 68,52%. Share keuntungan terkecil terdapat pada saluran pemasaran IV yang
diperoleh oleh Agen sebesar 5,45%.

Berdasarkan lampiran 15 share biaya pemasaran pada lembaga pemasaran yang
ada pada masing-masing saluran pemasaran dapat dilihat pada tabel berikut :
Tabel 4.5: Share Biaya Pemasaran Lembaga Pemasaran Pada Berbagai Saluran

Pemasaran

No. Lembaga Pemasaran Share Keuntungan
" Sal. Pem.I  Sal. PemI Sal. PemII  Sal. Pem. IV

1. Produsen 0,54%
2. Agen 0,60% 0,29% 0,51%
3. Pedagang Perantara/Sales 0,52%
4. Pedagang Besar 1,06% 2,32%
5 Pedagang Pengecer 0,34% 0,00% 0,57% 0,56%

Sumber : lampiran 15

Dari tabel share biaya terbesar dimiliki oleh pedagang besar pada saluran pemasaran
IV ini berarti pedagang besar mengeluarkan biaya yang lebih besar dari lembaga
pemasaran yang lain. Share biaya pemasaran terbesar dimiliki pedagang besar - di
saluran pémasanm IV sebesar 2,32%% sedangkan share biaya pemasm‘s‘m terkecil ada

pada pedagang pengecer di saluran pemasaran Il karena dalam pemasarannya pedagang

pengecer tersebut tidak mengeluarkan biaya pemasaran untuk produk tusuk gigi, dan
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untuk pembelian langsung didatangi oleh pedagang perantara/sales. Bagi pedagang
pengecer produk tusuk gigi hanya sebagai pelengkap dari berbagai produk utama yang
dijual.
4.2.4. Analisis Share Harga yang Diterima Produsen

Analisis ini digunakan untuk membandingkan bagian harga yang diterima oleh
produsen dari harga yang dibayarkan oleh konsumen akhir, hal tersebut berguna dalam
melihat efisiensi pemasaran yang ada. Pemasaran suatu komoditas dikatakan efisien
jika bagian harga yang diterima produsen adil. Seperti dijelaskan pada bab sebelumnya
bahwa syarat adil adalah jika bagian produsen > bagian biaya produsen dan atan
Apabila bagian produsen < bagian keuntungan produsen.Bagian harga yang diterima
produsen tusuk gigi pada masing-masing saluran pemasaran dapat dilihat pada tabel
berikut ini :
Tabel 4.6 : Bagian Harga Yang Diterima Produsen Pada Masing-Masing Saluran

Pemasaran
No. Saluran Bagian biaya Bagian keuntungan Bagian Harga
Pemasaran
Prosentase (%) Prosentase (%) Prosentase (%)
1. I 0,54 134,22 57,40
2. I 0,50 109,38 5180
3. 1L 0,52 131,58 SL29
4. v 0,51 140,97 58,59

Sumber : lampiran 16

Dari tabel tersebut terlihat bahwa bagian harga yang diterima Produsen:

a. pada saluran pemasaran I bagian harga produsen ( 57,40%) > bagian biayanya
(0,54 %) dan bagian harga produsen (57,40%) < bagian keuntungan pemasaran
(134,22%)

b. pada saluran pemasaran II bagian harga produsen ( 52,35%) > bagian biayanya
(0,50 %) dan bagian harga produsen (52,35%) < bagian keuntungan pemasaran
(109,38%)

¢. pada saluran pemasaran Il bagian harga produsen ( 57,29%) > bagian biayanya
(0,52 %) dan bagian harga produsen (57,29%) < bagian keuntungan pemasaran


http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/

22

(131,58%)

d. pada saluran pemasaran IV bagian harga produsen ( 58,59%) > bagian biayanya
(0,51 %) dan bagian harga produsen (58,59%) < bagian keuntungan pemasaran
(140,97%)

4.3. Pembahasan
4.3.1. Saluran Distribusi Tusuk Gigi

Pemasaran tusuk gigi di wilayah Kotatip Jember didominasi oleh produk-
produk yang berasal dari luar daerah, baik dari daerah Jawa Timur maupun dari Jawa
Tengah. Produsen tusuk gigi di Jawa Timur antara lain di Kabupaten Lumajang,
Bondowoso, Malang, dan daerah lainnya. Sedangkan produk dari Jawa Tengah yang
sampai ke Jember adalah dari Klaten. Produk lokal dari wilayah Jember sementara ini
belum ada, sehingga untuk memenuhi permintaan tusuk gigi di Jember, khususnya
wilayah Kotatip Jember diambil dari produk luar daerah. Dari sekian banyak produsen
tusuk gigi bambu, produsen dari Surabaya adalah yang mendominasi pemasaran di
Kotatip Jember. Janhnya letak antara produsen dengan daerah pemasarannya di Kotatip
Jember menimbulkan berbagai alternatip saluran pemasarannya, yang antara lain:

1. Jalur I yaitu : Produsen ------ Agen ----- Pedagang Pengecer. Dari sejumlah sampel
yang diambil pedagang pengecer yang menggunakan jalur ini sebanyak 12 orang,
dari sejumlah pengecer tersebut mengambil produk dari tiga agen.

2. Jalur I yaitu : Produsen ------ Agen ----- Pedagang Perantara/Sales ------ Pedagang
Pengecer. Pedagang pengecer yang menggunakan jalur ini dari sampel yang diambil
sebanyak 8 orang, yang mengambil produk dari pedagang perantara/ sales yang
berjumlah 4 orang. Agen sebanyak 4.

3. Jalur I yaitu : Produsen ------ Pedagang Besar ------ Pedagang Pengecer. Sampel
yang menggunakan jalur ini untuk pengecer sebanyak 16 orang, pedagang besar
sebanyak 9 orang.

4. Jalur TV yaitu : Produsen ------ Agen ------ Pedagang Besar ==eee- Pedagang
Pengecer. Sampel yang diambil pada jalur ini terdiri dari 9 pengecer, 8 pedagang
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besar, 6 Agen.

Pada Jalur I produsen memasarkan produknya melalui agen baik agen yang ada
di Jember manpun di luar, seperti di Surabaya Selanjutnya agen memasarkan kepada
pengecer — pengecer, khususnya yang ada di wilayah Kotatip Jember. Biaya pemasaran
yang dikeluarkan disesuaikan dengan kesepakatan yang telah dibuat. Dalam artian biaya
pemasaran, seperti transportasi dan tenaga pengirim dapat berasal dari produsen,
sehingga harga jual sudah termasuk biaya pemasaran yang telah dikeluarkan oleh
produsen, atau berasal dari agen, dalam hal ini harga pokok yang ditetapkan lebih
rendah. Produk dikirimkan sesuai atau tanpa pemesanan sebelumnya kepada agen oleh
sales distributor dari pihak produsen. Para pengecer pada jalur ini pada umumnya tidak
mengeluarkan biaya — biaya, baik pemesanan maupun pemasarannya kecuali jika
barang di ambil dari agen-agen besar yang ada di luar daerah seperti Surabaya dan
Malang, dan sebagian besar pedagang pengecer mendapatkan produk tusuk gigi dari
agen atau sales yang datang kepadanya. Sedangkan dalam pemasérannya pedagang
pengecer langsung menjualnya pada konsumen. Sebagai produk pelengkap dari
berbagai produk pokok yang dijual oleh sebagian pedagang pengecer tidak dikenakan
biaya penjualan. Dari hasil survei para pengecer tidak bisa menentukan biaya
penjualan bagi produk tusuk gigi dalam hitungan rupiah. Hal ini disebabkan permintaan
tusuk gigi setiap harinya tidak menentu. Jika dihitung rata-rata proporsi biaya penjualan
dengan jumlah tusuk gigi yang terjual serta dibandingkan dari seluruh penjualan
berbagai produk yang ada, maka hasilnya sangat kecil.

Pada jalur pemasaran 11, produk tusuk gigi disalurkan melalui agen. Adapun
biaya pemasaran sampai ke agen pada umumnya ditanggung oleh pihak. produsen. Dari
Agen produk tersebut langsung diambil oleh para pedagang perantara/seles untuk
disalurkan kepada pedagang pengecer. Pada jalur ini agen bersifat sebagai transit bagi
produk tusuk gigi. Pengambilan barang oleh agen pada umumnya disesuaikan oleh
permintaan para sales, sehingga pada saal barang datang langsung diambil oleh para
sales. Dapat diambil kesimpulan bahwa dalam hal ini pihak agen tidak mengeluarkan

biaya apapun. Dalam pengambilan keuntungan agen menggunakan sisten prosentase
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yang berkisar antara 2 - 5% dari harga dari produsen. Biaya pemasaran pada jalur ini
dikeluarkan oleh pihak produsen dan pedagang perantara.

Pada jalur pemasaran I, produk tusuk gigi disampaikan oleh produsen ke
pedagang-pedagang besar di Wilayah Kotatip Jember. Oleh pedagang besar produk
tersebut dijual ke para pedagang pengecer, baik dalam partai besar maupun partai
kecil. Untuk penjualan partai besar produk di antar oleh pihak pedagang besar ke
pengecer sesuai pemesanan. Adapun biaya ditanggung oleh pedagang besar. Pada jalur
ini produk yang dijual ke pedagang besar terdiri dari produk dengan kemasan dan tanpa
kemasan. Untuk produk tanpa kemasan pihak pedagang besar membeli dalam satuan
kilogram, dalam pemasarannya pedagang besar menggunakan kemasan plastik klip
dalam satuan lebih kecil yang dijual dalam partai besar manpun kecil.

Penyampaian produk tusuk gigi pada jalur IV menggunakan pola yang tidak jauh
berbeda, hanya saja jalur yang dilalui relatip lebih panjang dibanding jalur pemasaran
yang lainnya. Dari produsen produk disampaikan ke pedagang besar melalui agen-agen
besar, seperti yang ada di Surabaya, selanjutnya dari pedagang besar dijual ke
pedagang pengecer yang ada di wilayah Kotatip Jember meliputi kelurahan
Sumbersari, Patrang dan Kaliwates.

Fungsi — fiungsi pemasaran yang dilakukan oleh lembaga-lembaga pemasaran
tersebut meliputi pembelian, penjualan, informasi pasar, pengangkutan, pengemasan,

permodalan, penyimpanan serta resiko pasar.

4.3.2. Hfisiensi Pemasaran

Dari analisis hasil penelitian margin pemasaran terkecil dicapai oleh saluran
pemasaran I sebesar RP.184,58/pack, hal itu berarti saluran pemasaran I lebih efisien
dari saluran pemasaran II, Ill dan saluran pemasaran IV. Margin pemasaran pada
galuran pemasaran I mempunyai perbedaan yang kecil dengan margin pemasaran pada
saluran pemasaran III dan IV yaitu sebesar RP.10,60/pack, namun walaupun perbedaan
tersebut kecil, bagi konsumen adanya perbedaan margin pemasaran tersebut akan
mempengarvhi harga yang harus mereka bayar. Saluran pemasaran I lebih pendek dari

saluran pemasaran I, TII dan saluran IV sehingga memiliki margin yang lebih rendah.
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Berdasarkan hasil penelitian bahwa semakin panjang saluran pemasaran maka
marginnya semakin besar,hal tersebut dikarenakan masing-masing lembaga pemasaran
mengambil keuntungan dari setiap unit produk yang dijual. Selain itu dikarenakan
jauhnya letak produsen dengan daerah pemasarannya di Jember dan luasnya daerah
pemasaran bagi produk dari produsen tusuk gigi tersebut, sehingga produsen tidak bisa
menjangkau secara keseluruhan. Untuk itu maka peran lembaga pemasaran lain menjadi
sangat penting meskipun dengan resiko timbulnya margin yang besar, yang hal tersebut
akan menghancurkan pasar dari produk tersebut. Karena dengan harga akhir yang besar
akan membuat konsumen berpikir dua kali dalam membelanjakan uangnya untuk
membeli tusuk gigi. Berdasarkan data — data yang diperoleh, margin dari setiap jalur
pemasaran relatip kecil, kecuali pada pedagang pengecer yang lebih besar dari margin
yang diperoleh oleh lembaga-lembaga pemasaran lainnya yakni sekitar 23 — 30 %
seperti tercantum pada lampiran 12.

Penyampaian tusuk gigi kepada konsumen pada saluran disribusi I merupakan
saluran terpendek, dimana dalam penyampaiannya hanya menggunakan agen sebagai
lembaga pemasaran penghubung ke konsumen akhir. Agen dalam mengambil keuntungan
penjualan relatif kecil proporsional dengan biaya yang dikeluarkannya. Pada jalur ini
margin terbesar ada pada pedagang pengecer yaitu Rp.126,46/pack. Hal ini sebenarnya
tidak sebanding dengan biaya yang dikeluarkannya. Pedagang pengecer hampir dapat
dikata tidak mengeluarkan biaya sepeserpun, kalaupun ada sangat kecil. Hal lain yang
menjadi masalah karena tidak ada patokan harga konsumen dari produsen sehingga
pengecer dengan bebas menjualnya dengan harga berapapun. Pada umumnya mereka
mempertimbangkan harga umum dari tusuk gigi yang ada di sekitamya. Dari sampel
yang diambil hanya sebagian kecil pengecer yang menjual dengan margin yang kecil
yaitu 2 orang sebesar Rp. 75/pack. Pada saluran pemasaran I ini biaya pemasaran
relatif kecil dan keuntungan pemasaran yang di ambil lebih kecil dibanding dengan
galuran disgribusi lainnya. Dengan demikian margin pemasaran yang ada pada saluran
pemasaran I lebih kecil dibanding saluran pemasaran lainnya yang menyebabkan

saluran pemasaran ini lebih efisien.
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Pada saluran pemasaran I margin pemasaran lebih tinggi dibandingkan dengan
saluran pemasaran lainnya, yaitu sebesar Rp. 202/pack atau hampir dua kali lipat dari
harga produsen. Hal ini disebabkan karena panjangnya saluran distribusi. Pada saluran
ini terdapat sales atau pedagang perantara yang menghubungkan agen dengan pengecer.
Dari hasil survei melalui wawancara dengan agen menyebutkan bahwa alasan
keberadaan pedagang perantara/seles ini antara lain karena untuk meringankan biaya
yang ditanggung agen dalam pemasarannya Dalam kasus ini agen hanya mengambil
keuntungan 3-5% dari harga belinya. Namun biarpun relatip kecil tetapi pemasarannya
sudah jelas dan pasti tanpa pengeluaran biaya yang lebih banyak. Padahal kalau untuk
mencari kuntungan yang lebih besar bisa dilakukan dengan menjualnya langsung kepada
pengecer-pengecer yang ada. Alasan kedua kemanusiaan, yakni karena ikatan
persaudaraan atau pesahabatan. Dari survei yang telah dilaksanakan diperoleh
informasi bahwa pedagang perantara yang ada sebagian besar adalah teman atau
saudara sendiri yang sebelumnya merupakan penganggur atan berpendapatan rendah.
Hal ini sekaligus sebagai bentuk penciptaan lapangan pekerjaan

Pada saluran pemasaran 1T dan IV, margin yang diperoleh sama, yakni sebesar
Rp.195/pack, meskipun pada saluran pemasaran IV memiliki jalur yang lebih panjang.
Hal ini dikarenakan penjualan dari agen kepada pedagang besar dalam partai besar.
Dengan demikian harga dari agen relatip lebih murah, dibanding jika agen menjualnya
kepada sales atau langsung kepada pedagang pengecer.

Dari analisis hasil penelitian terlihat bahwa keuntungan tertinggi ada pada
saluran pemasaran II yaitu sebesar Rp.200,87/pack, hal itu sesuai dengan apa yang
dikemukakan sebelumnya bahwa lembaga pemasaran pada saluran pemasaran II lebih
banyak. Seperti halnya saluran pemasaran yang lain, keuntungan yang terbesar ada pada
pedagang pengecer. Berdasarkan lampiran 13 kenntungan pemasaran pada pedagang
pengecer di saluran pemasaran II sebesar Rp.100/pack dan ditambah keuntungan pada
pedagang perantara sebesar Rp.58,32, serta agen sebesar Rp. 42,55/pack, hal

tersebutlah yang menyebabkan keuntungan pada saluran pemasaran Il lebih tinggt.
Keuntungan pemasaran terendah ada pada saluran pemasaran I yaitu sebesar Rp.180,86
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fpack, hal itu terjadi karena lembaga pemasaran yang berperan lebih sedikit. Sebagai
mana telah dikemukakan, bahwa dalam pemasaran tusuk gigi di Kotatip Jember, jika
semakin panjang saluran pemasarannya maka semakin besar margin dan keuntungannya,
begitu pula sebaliknya.

Biaya pemasaran terendah ada pada saluran pemasaran II yaitu sebesar Rp.
2,65 /pack. Dibandingkan dengan saluran pemasam III dan IV, biaya pemasaran pada
saluran pemasaran ini lebih rendah karena produk yang dijual selurubnya sudah
berkemasan, schingga biaya yang dikeluarkan hanya untuk transportasi. Sedangkan pada
saluran pemasaran III dan IV ada sebagian produknya yang tanpa kemasan sehingga ada
penambahan biaya untuk pengemasan, seperti dapat dilihat pada lampiran 13 biaya
yang dikeluarkan oleh saluran pemasaran IV merupakan yang paling besar yaitu sebesar
Rp. 7,63/pack atau duakali lipat lebih dari biaya yang dikeluarkan pada saluran
pemasaran I dan II.
Share keuntungan tertinggi dimiliki oleh pedagang pengecer pada saluran I, II, IIl dan
saluran pemasaran IV. Hal ini disebabakan pedagang pengecer tidak mengeluarkan
biaya pemasaran, kalaupun ada sangat kecil. Dari hasil pembahasan, dapat disimpulkan
bahwa saluran pemasaran I mempunyai margin pemasaran paling kecil, keuntungan
pemasaran yang rendah dan biaya pemasaran yang rendah pula. Hal tersebut dapat
berarti saluran pemasaran I lebih efisien dan pelaku pasar pada saluran pemasaran I
mampu melakukan fungsi pemasaran dengan lebih baik dengan menyampaikan hasil
tusuk gigi dari produsen kepada konsumen dengan biaya yang rendah tanpa merugikan
produsen maupun pelaku pasar lain yang terlibat dalam pemasaran bawang merah
tersebut. Walaupun demikian secra keseluruhan pemasaran tusuk gigi di Kotatip Jember
tidak efisien, Hal ini di tunjukan dengan besamya margin pada semua saluran
pemasaran. Dari data yang diperoleh ketidakefisiean terdapat pada pedagang pengecer.
Dapat dikatakan bahwa pada lembaga pemasaran tersebut belum terlaksananya fungsi-
fungsi pemasaran dengan baik. Sebagai bukti bahwa hanya pada pengecer texjadi
margin yang paling besar, biaya yang paling sedikit dan share keuntungan yang besar,

hal tersebut merupakan indikator-indikator tidak efisiennya pemasaran suafu komoditas.
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4.3.3.Bagian Harga Yang Diterinm Produsen Tusuk Gigi
Dari analisis hasil penelitian seperti tercantum pada tabel 4.6 terlihat bahwa
produsen pada jalur TV menerima bagian harga lebih tinggi dibandingkan dengan
produsen pada saluran pemasaran LI dan 1 yaitu sebesar 58,59%, hal i1 menunjukan
bahwa pada saluran ini lembaga pemasaran yang terkait telah melaksanakan fungsi-
1 | g =
funesinva secara lebih baik, kecuali pada pedagang pengecer. Produsen pada saluran
P ) e " L8
pemasaran Il menerima bagian harga yang lebih rendah dibandingkan dengan bagian
harga vang diterima produsen pada saluran lainnya yaitu sebesar 52,35% hal im
(o - o’ b ?
disebabkan karena pada saluran ini pedagang pengecer mendapat mar; in yang sangat
I gang peng I yang &
besar yang sebenarnya tidak proporsional dengan biaya yang dikelnarkan. Secara
keseluruhan produsen sudah mendapat bagian harea yang adil dunana bagtan harga
i i ea yang < ‘

produsen = bagian biayanya dan ataw bagian produsen = bagian keuntungannya.
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V. SIMPULAN DAN SARAN

5.1. Simpulan
Simpulan vang dapat dikemukakan dari apa yang telah dianalisis dan
dibahas antara lain:

a. Saluran Pemasaran tusuk gigi yang ada di Fotatip Jember terdapat empat kaegori:

1) Produsen ----- Agen ~--- Pengecer,

2) Produgen ------ Agen ===~ Pedagang Perantara/ Sales ----- Pengecer,
3) Produsen ------ Pedagang Besar ----- Pengecer,

4) Produsen ------ AGER ~---ane Pedagang Besar ------ Pengecer.

Saluran pemasaran I memiliki margin terkecil yaitu Rp. 184,58/pack, keuntungan
penmasaran terkecil yaitu: Rp. 180.46/pack, biaya pemasaran yaug relatip kecil
yaitu urutan kedua setelah saluran pemasaran Il sebesar Rp.2.72/pack. Meskipun
pada pemasaran tusuk gigi i Kotatip Jember secara keseluruhan belum
menunjukan kegintan yang efigien dengan indikator pada masing-masing saluran
pemasaran  distribugi marghs, kenntongan - dan biaya pemasaran serta rasio
kenntungan dengan biaya pemasaran antar pelako pemasaran masih menunjukan
terjadinya ketimpangan, namnum saluran pemasaran [ dapat dikatakan relatif lebih
efisien dibanding dengh_n saluran pemasaran lainnya,

b. Secara individu, produsen tusuk gigi pada berbagai saluran pemasaran mendapat
bagian harga yang relatif tingei. dibanding dengan lembaga pemasaran lainnya.
Dari perhitungan bagian hurga, pemasaran fusuk gigl di Kotatip Jember sudah
dapat dikatakan adil dimana bagion harga produsen = bagian biaya dan bagian
harga produsen < dari bagian  kennfungannya. Di antara berbagai  saluran
pemasaran bagian harga produsen tertinggr terdapat pada saluran pemasaran [V
yaitu sebesar 58,5970, Sedaugkan bagian harga produsen pada saluran pemasaran

I, 1T dan JTI sebesar 57.40%, 52.35% dan 57,29%.

19
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5.2. Saranm
Beberapa saran yang dapat dikemukakan antara lain:

a. Produsen hendaknya selalu melakukan kontrol terhadap pemasaran produknya,
terutama tantang harga jual di pasar. Agar tidak terjadi kesenjangan harga yang
terlalu tinggi antara harga produsen dan konsumen.

b. Kepada pemerintah, dalam hal ini Deperindag agar selalu memberikan binaan dan
bantuan bagi agroindustri, yakni dengan menciptakan iklim agribisnis yang
mendukung pemasaran, baik melalui penetapan aturan dan ataupun penyediaan

fasilitas fisik maupun finansial.
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Lampiran 1 : Saluran Pemasaran, Harga Beli, Harga Jual, pada masing- masing Lembaga
Pemasaran Tusuk Gigi di Kotatip Jember Th. 2000

Saluran | Pedagang Pengscer Pedagang Besar Sales N Produsen

No. |Pemasaran| Jual Beli Jual Beli Jual Beli Jual Beli Jual
(Rp/pack) | (Rp/pack) | (Rpfpack) | (Rp/puck) [ (Rp/pack) | (Rp/pack) (Rp/pack) | (Rp/pack) | (Rp/pack)
1. | 400 215 - - - - 275 220 220
2. | 450 340 340 250 250
3. | 450 340 340 260 260
4. | 500 340 - - - 340 250 250
5, | 350 275 275 220 220
B. | 450 275 - - 275 250 250
7. | 350 275 - - 210 220 220
8. | 450 300 - 300 260 250
9. | 500 300 - - 300 220 220
10. | 400 275 275 250 250
11. I 450 340 - 340 250 250
12. ] 450 340 2 - 340 250 250
13. ] 500 350 350 215 275 220 0
14. Il 450 350 350 300 300 235 235
15. I 400 350 350 300 300 220 220
18. Il 350 325 325 2275 275 220 220
17. I 500 325 32 25 275 220 220
18. Il 400 300 300 230 230 220 20
19. 1l 400 300 300 235 235 220 220
20. ] 400 300 - - 300 25 235 220 220
Ve 1] 350 235 235 220 220
22, i} 400 215 275 220 220
23. 1] 400 235 235 220 = 3 220
24. ] 450 300 300 250 250
25! Il 350 275 275 220 - - - - 220
26. 1] 500 300 300 260 250
27. 1] 450 300 300 250 250
28. 1] 400 300 300 220 - - - 220
29. 1] 500 350 350 250 250
30. i} 500 360 360 220 - - - 220
31. L} 500 350 350 250 - - 250
32. ] 500 300 300 260 - 250
33, 1} 400 275 275 220 - 220
34. 1] 500 425 425 275 275
35. il 500 400 400 275 - - - 275
38. ]} 500 400 400 275 - 5 275
37. v 450 300 300 235 235 220 20
38. Y] 450 300 300 230 230 220 220
39. [\ 450 350 350 280 - 260 250 250
40. \¥) 450 325 325 235 235 220 220
41. v 500 350 350 206 - 205 205 215
42, v 450 325 325 230 230 20 0
43. \% 500 400 400 350 - 350 275 275
44, v 500 420 420 380 - - 380 275 275
45. \% 500 400 400 350 - - 350 275 275
Jumlah 20050 14525 8250 6460 2600 2125 8395 BBOS 10750
Rata-rata Rp44556| Rp32278| Rp33000| Rp268.40| Rp32500] Rp265863 Rp269.48| Rp237 41| Rp238,69

Sumber: Penslitian lapang di Kotatip Jember Th. 2000
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Lampiran 14 : Perhitungan share keuntungan lembaga pemasaran pada masing-
masing saluran pemasaran
1. Saluran Pemasaran I
Produsen -Ski =Ki: (Pr-Pf) x 100%
= (247,75 : 184,58) x 100%
=134,22%
Agen :Ski =(56,40 : 184,58) x 100%
=30,56%
Pedagang pengecer :Ski = (126,46:184,56) x 100%

=68,52%

2. Saluran pemasaran 1

Produsen cSki =(221,49:202,50) x 100%
=109,38%

Agen - Ski =(42,55:202,50) x 100%
=21,01%

Sales : Ski = (58,32: 202,50) x100%
= 28,80%

Pedagang pengecer :Ski =(100:202,50) x 100%
=49,38%

3. Saluran pemasaran III

Produsen :Ski =(256,81 : 195,18) x 100%
=131,58%

Pedagang Besar :Ski =(57,65:195,18) x 100%

o =29.54%
Pedagang pengecer :Ski = (131,38 :195,18) x 100%

=67,31%
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4. Saluran Pemasaran IV

Produsen : Ski =Ki : (Pr-Pf) x100%
= (275,67 : 195,55) x 100%
=140,97%

Agen :Ski =(10,66: 195,55) x 100%
=5,45%

Pedagang Besar : Ski  =(59,35:195,55) x 100%
=30,35%

Pedagang l;engecer: Ski =(118,91:195,55) x 100%
=60,81%
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Lampiran 15: Perhitungan Share Biaya Pemasaran Lembaga Pemasaran Dalam
Masing-Masing Saluran Pemasaran

1.Saluran pemasaran [

Produsen :Sbi = bi: (Pr-Pf) x 100%
= (1:184,58) x100%
= 0,54 %

Agen :Sb1 =(1.10: 184,58) x 100%
= 0,60 %

Pedagang Pengecer :Sbt = (0,62 : 184,58) x 100%
=0,34 %

2. Saluran Pemasaran II

Produsen :Sbt =(1,01:202,5)x 100%
=0,50%

Agen :Sbi =(0,58:202,50)x 100%
=0,29%

Pedagang perantara/sales : Sbi = (1,06 : 202,50) x 100%
=0,52%

Pedagang pengecer : Sbi =(0:202,50) x 100%
=0,00 %

3. Saluran Pemasaran III

Produsen :Sbi =(1,01:195,18) x 100%
=0,52%

Pedagang Besar :Sbi =(2,03: 195,18 ) x100%
=1,04%

Pedagang pengecer : Sbi =(1,12: 195,18) x 100%

=0,57%
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4. Saluran Pemasaran IV

Produsen

Agen

Pedagang Besar

Pedagang Pengecer

: Sbi

: Sbi

: Sbi

- Sbi

=bi : (Pr-Pf) x 100%
=(1:195,55) x 100%
=0,51%

= (1:195,55)x 100%
=0,51%

= (4,54 :195,55) x 100%
=2,32%

= (1,09 :195,55)x 100%
=0,56
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Lampiran 16: Bagian harga yang diterima produsen tusuk gigi Pada Masing-Masing

Saluran Pemasaran

1. Saluran pemasaran I :
Y =Pf: Prx 100 %
= 248,75 : 433,33 x 100 %
=57,40 %

2. Saluran pemasaran I
Y =222,5:425x% 100 %
=5235%

3. Saluran pemasaran 11
Y =257.82:450x 100 %

=57,29%

4. Saluran Pemasaran IV
Y =1276,67:472,22x 100 %
= 58,59 %
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