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RINGKASAN

Strategi Pemasaran Gula Merah Tebu di KSU Barokah dya Kabupaten
Jember. Ade Setiawan, 071510201071, Program Studi Agribjslurusan Sosial
Ekonomi Pertanian, Fakultas Pertanian, Universi&msber.

Gula merah tebu merupakan hasil olahan dari nba.tBentuk gula ini
mirip dengan gula merah kelapa atau aren, sehitidgla semua konsumen bisa
mengenalinya sebagai gula merah tebu. Penelitian bertujuan untuk
mengetahui: (1) bentuk saluran pemasaran gula ntebaf)(2) marjin pemasaran
gula merah tebu; dan (3) strategi pemasaran gutahnebu KSU Barokah Jaya
di Kabupaten Jember.

Tempat penelitian ditentukan secara sengajappsive method) di KSU
Barokah Jaya, di Kabupaten Jember. Metode yangdigun dalam penelitian ini
adalah metode deskriptif dan analitk. Metode pemgtan contoh
menggunakgourposive sampling dan snowball sampling. Penelitian ini
menggunakan data primer dan sekunder yang diaahksiara deskriptif (bentuk
saluran pemasaran dan strategi pemasaran) datikagmaéirjin pemasaran).

Hasil penelitian menunjukkan bahwa : (1) Pemasgtda merah tebu di
Kabupaten Jember terdiri daritiga saluran pemasgaitu : saluran pemasaran |
(KSU Barokah Jaya — agroindustri gula merah kefmgailk kecap), saluran
pemasaran Il (KSU Barokah Jaya — distributor luatak saluran pemasaran llI
(KSU Barokah Jaya — distributor — pengecer - korexw); (2) Nilai marjin
pemasaran pada saluran pemasaran I, Il dan Iljdoéturut adalah 0, 2000 dan
2867, dengan nilashare keuntungan darshare biaya pada masing-masing
lembaga pemasaran tergolong merata; dan (3) Stpsetasaran gula merah tebu
di KSU Barokah Jaya adalah : a) strategi produdntik gula merah tebu sesuai
permintaan konsumen, b) strategi tempat : gula Imesu dijual di pasar lokal,
pedagang luar kota dan agroindustri, c) stratagjdn: menentukan harga yang
masih memberi keuntungan dan bersaing dengan getahmainnya, d) srategi

promosi : menggunakayersonal selling (lisan).
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SUMMARY

Marketing Strategies of Brown Cane Sugar at KSU Baskah Jaya in Jember
Regency Ade Setiawan, 071510201071, Agribusiness Studgram, Social-
Economics of Agriculture Department, Faculty of &gtture, University of
Jember.

Brown cane sugar is the product made from processgdrcane juice.

This sugar looks like coconut- or sugar palm-madewh sugar, so not all
consumers can recognized it as brown cane sugarrd$earch aimed to identify:
(1) the form of marketing channels of brown cangasu(2) marketing margin of
brown cane sugar; and (3) marketing strategiesroiviv cane sugar of KSU
(Cooperative) Barokah Jaya Jember Regency

The research location was determined using purposiethod at KSU
Barokah Jaya in Jember Regency. The research esmlipgtive and analytical
method. Samples were determined by purposive saghphd snowball sampling.
The research used primary and seondary data adabjescriptively (form of
marketing channels and marketing strategis) antytaeelly (marketing margin).

The research results showed that: (1) The marketiragown cane sugar
in Jember Regency consisted of three marketing rfdanmarketing channel |
(KSU Barokah Jaya — brown cane sugar agroindustyy/sauce factory),
marketing channel Il (KSU Barokah Jaya — out-oftoahstributors), marketing
channel Ill (KSU Barokah Jaya - Distributors - feti@ - consumers); (2) The
value of marketing margin of marketing channel,lahd Il in row was 0, 2000
and 2867, with equal profit and cost share valueaath marketing agency; (3)
The marketing strategies of brown cane sugar arprauct strategy: the shape
of brown cane sugar is following consumer demamngjdrce strategy: brown cane
sugar is at local market, to out-of-town sellerd agroindustry, c). price strategy:
determining prices which still provide profit andnapetitiveness with other cane

sugar, d). promotion strategy: using personal aidvwad-mouth marketing.
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BAB 1. PENDAHULUAN

1.1Latar Belakang Permasalahan

Pembangunan pertanian pada hakekatnya merupakgkaram upaya
untuk memfasilitasi, melayani dan mendorong berla@rghya sistem agribisnis
dan usaha-usaha agribisnis yang berdaya sainggrb&gatan, berkelanjutan dan
desentralisasi guna meningkatkan kesejahteraan amsksy. Pembangunan
pertanian diarahkan kepada pencapaian tujuan peuban pertanian jangka
panjang, Yyaitu sektor agribisnis sebagai andalambpegunan nasional.
Pengembangan di bidang pertanian dimaksudkan untakgoperasionalkan
pembangunan sistem dan usaha agribisnis secaraikpifodehingga mampu
memanfaatkan sumber daya yang ada secara optimahdaghasilkan produk-
produk pertanian yang memiliki nilai tambah seréadaya saing tinggi baik di
pasar domestik maupun pasar internasional (Sar2@ii).

Menurut Rahman (2010), pertanian merupakan sektonep dalam
perekonomian Indonesia, artinya pertanian merupakaktor utama yang
menyumbang hampir dari setengah perekonomian.ritamtguga memiliki peran
nyata sebagai penghasil devisa negara melalui ek§deh karena itu perlu
diadakannya pembangunan di dalam sektor pertaefaingga dapat bersaing di
pasar dalam negeri maupun luar negeri. Pertaniamdiinesia memiliki tiga
fungsi dalam pertumbuhan ekonomi yakni sebagai yabyang pertumbuhan
pendapatan nasional dan perkapita, penyumbang npewhen pasar, dan
penyumbang pertumbuhan sumber kehidupan lain n@migag

Salah satu subsektor pertanian yang keberadaanpgehitlingkan bagi
pembangunan pertanian dalam rangka memberikaniliositbagi perekenomian
di Indonesia adalah subsektor perkebunan. Padaldobgperkebunan terdapat
beberapa komoditas yang dihasilkan, salah satuthgiatatebu. Tebu merupakan
salah satu komoditi perkebunan yang penting dalembangunan sub sektor
perkebunan antara lain untuk memenuhi kebutuhanedtknmaupun sebagai

komoditi ekspor penghasil devisa negara.
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Tebu dapat diolah menjadi berbagai macam bahan pangng dalam
rangka memenuhi kebutuhan masyarakat khususnyaddnésia, salah satunya
pengolahan tebu menjadi gula merah tebu. Gula miatalh merupakan hasil
olahan nira tebu dengan cara menguapkan airnyadiamudicetak. Gula merah
tebu berbentuk padat dan berwarna coklat kemershapai dengan coklat tua.
Proses pembuatan gula merah tebu pada prinsip@ahaproses penguapan nira
dengan cara pemanasan sampai hira mencapai kelert@tentu kemudian
mencetaknya menjadi bentuk yang diinginkan.

Gula merah di pasar Indonesia memiliki warna yaadpé&da-beda, mulai
dari kuning, merah, coklat, dan bahkan ada yanderaimg hitam. Demikian juga
dengan kekerasan dan teksturnya, ada yang lembeladta pula yang sangat
keras. Sebagian besar gula merah yang ditemuisdirgekal cukup bervariasi,
terutama dalam hal penampakan dan sifat fisikng#u ywarna, kadar abu dan
kekerasannya. Keragaman mutu produk di pasarant ddisababkan oleh
beberapa hal, yaitu rendahnya teknologi proses yhggnakan, variasi bahan
baku, dan kondisi proses pengolahan yang tidakigi@ms Proses produksi gula
merah yang selama ini dikerjakan menggunakan tegnskederhana dan bersifat
tradisional inilah yang menyebabkan hasil prodgkda merah sangat bervarias.
Gula merah di pasar Indonesia memiliki warna yaetbé&da-beda, mulai dari
kuning, merah, coklat, dan bahkan ada yang cendehitam. Demikian juga
dengan kekerasan dan teksturnya, ada yang lembeladta pula yang sangat
keras (Utami, 2008).

Hasil produksi pertanian tidak akan memiliki nilaanfaat apabila tidak
dipasarkan sehingga para pelaku agribisnis kommduasil pertanian perlu
memasarkan hasil produksinya dalam rangka memprerkbuntungan dan
memberikan nilai manfaat pada hasil produksi p@tartersebut. Pemasaran
komoditi pertanian dilakukan oleh para produsengyterlibat secara langsung
dan tidak langsung, dengan cara melaksanakan funygsi pemasaran. Fungsi-
fungsi pemasaran yang dilakukan oleh setiap lembpgmasaran adalah
bervariasi, yang disebabkan karena bervariasinyaokidi-komoditi pertanian

yang dipasarkan baik dari kualitas dan harga. @eki@amoditi memerlukan
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penanganan yang berbeda. Sebagian besar proddakem&njual barang mereka
secara langsung ke konsumen akhir. Keberadaan ktawopertanian antara
produsen dan konsumen akhir dihubungkan oleh salpeanasaran. Menurut
(Daniel, 2002), semakin banyak lembaga pemasarany yarlibat, semakin
panjang rantai pemasaran dan semakin besar biayaspean komoditi tersebut.
Secara teknis dapat dikatakan bahwa semakin peratgki pemasaran suatu
barang hasil pertanian, maka: a) Biaya pemasarnaralge rendah, b) Margin
pemasaran juga semakin rendah, c¢) Harga yang lipayarkan konsumen
semakin rendah, d) Harga yang diterima produsemlseninggi.

Keberadaan agroindustri dapat membantu memasarkaih produksi
pertanian. Setiap agroindustri umumnya memprodd&si mengolah komoditas
yang dihasilkan yang kemudian dipasarkan melalubdgai macam lembaga
pemasaran, melalui beberapa saluran pemasaran.nteuédn tebu di Kabupaten
Jember masih belum banyak diminati oleh para koesunmKebanyakan
konsumen di Kabupaten Jember mengkonsumsi gulahmieglapa dan gula
merah aren. Masyarakat di Kabupaten Jember belumyakanengkonsumsi gula
merah tebu, dikarenakan masyarakat belum mengetamang produk tersebut.
Produk gula merah tebu belum familiar di pasarasbatyakan produk gula
merah tebu tidak dikonsumsi untuk melengkapi kefbariusehari-hari, namun
digunakan sebagai bahan untuk pembuatan produkpkeecakanan, dan
minuman, bahkan digunakan untuk pembuatan gulamkeiapa.

KSU Barokah Jaya merupakan produsen produk gulaamézbu di
Kabupaten Jember. Konsumen gula merah tebu daoinamgstri tersebut
umumnya merupakan industri kecil yang memproduks$ialn perantara ataupun
barang jadi, sehingga KSU Barokah Jaya belum memjul merah dalam
jumlah sedikit atau eceran. Pemasaran gula metah de Kabupaten Jember
belum dilakukan secara maksimal oleh produsen Adtatri gula merah tebu.
Hal inilah yang akhirnya menyebabkan produk gulaameebu dari agroindustri
tersebut belum banyak dikenal luas sekalipun progugebut memiliki harga
yang lebih terjangkau bila dibandingkan dengan gudmah kelapa ataupun gula

merah aren.


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

Dengan harga yang lebih terjangkau, dan banyaknmgaupen yang
mengolah kembali gula merah tebu menjadi produk leéharusnya gula merah
tebu memiliki peluang untuk menjangkau pasar yaatjhl luas, sehingga KSU
Barokah Jaya dapat meningkatkan penjualan gulahmebal, yang pada akhirnya
akan meningkatkan pendapatan KSU Barokah Jaya.kUmencapai tujuan
tersebut perlu strategi pemasaran yang tepat, ggdnipenjualan gula merah tebu
dapat berkembang dan mencapai pasar yang lebihStrasegi pemasaran yang
tepat sangat dibutuhkan, dikarenakan pemasaranngedah tebu melalui rantai
pemasaran yang panjang mempengaruhi harga prodoipasadi tangan
konsumen, sehingga diperlukan cara untuk memasaptaduk ke tangan
konsumen dengan harga yang semakin terjangkau.

Berdasarkan fenomena tersebut peneliti ingin mahgetoentuk saluran
pemasaran yang dilakukan oleh agroindustri gulaameebu di Kabupaten
Jember dan mengetahui pada saluran pemasaran rhaagkaindustri dan
lembaga pemasaran akan mendapatkan keuntungamggerdian merata. Terkait
dengan pemasaran gula merah tebu di Kabupaten demékalui strategi
pemasaran, peneliti dapat mengidentifikasi kenkatadala yang terjadi dalam
pemasaran dan upaya pengembangan gula merah t€bbupaten Jember.

Kajian mengenai strategi pemasaran gula merah é&dam dilakukan
dengan mendeskripsikan secara jelas mengenai pemagala merah tebu
dengan menggunakan bauran pemasaran, sehinggandagutoi di Kabupaten
Jember dapat mengetahui bagaimana strategi usahasig@a dapat

mempertahankan eksistensi agroindustri terselkidblupaten Jember.

1.2 Perumusan Masalah

1 Bagaimanakah bentuk saluran pemasaran gula mebahdieKSU Barokah
Jaya Kabupaten Jember?

2 Bagaimanakah marjin pemasaran gula merah tebu dJ BSrokah Jaya
Kabupaten Jember?

3 Bagaimanakah strategi pemasaran gula merah telSdi Barokah Jaya

Kabupaten Jember?
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1.3 Tujuan dan Manfaat Penelitian

1.3.1 Tujuan Penelitian

1. Untuk mengetahui bentuk saluran pemasaran gula hmtrbu di KSU
Barokah Jaya Kabupaten Jember.

2. Untuk mengetahui marjin pemasaran gula merah tet{Sd Barokah Jaya
Kabupaten Jember.

3. Untuk mengetahui strategi pemasaran yang dilaki&id Barokah Jaya di

Kabupaten Jember.

1.3.2 Manfaat Penelitian

1. Hasil penelitian ini diharapkan dapat menjadi refisi bagi penelitian
selanjutnya khususnya yang berkaitan dengan pearmagata merah tebu.

2. Hasil penelitian ini dapat digunakan sebagai pdrangan bagi pelaku
industri gula merah tebu dalam menyusun stratagiggarannya.

3. Hasil penelitian ini dapat digunakan Pemerintahuknbahan menyusun
kebijakan untuk industrialisasi yang berbasis imdusecil atau rakyat atau

industri pertanian.
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BAB 2. TINJAUAN PUSTAKA

2.1 Penelitian Terdahulu

Menurut penelitian Masriah (2004), dengan judul s Usaha dan
Profitabilitas Pengrajin Gula Merah di Kabupatemjaa menyebutkan bahwa
saluran pemasaran gula merah yang ada di KabupBatgar terdapat tiga bentuk
saluran pemasaran yaitu : produsen — konsumenygead- pedagang pengecer —
konsumen, dan produsen — pedagang pengumpul — geglagengecer —
konsumen.Margin pemasaran saluran 1 sebesar Obsarse? sebesar 16,67%,
dan saluran 3 sebesar 16,28%.

Menurut Wahyuni (2005), dengan judul Analisis Peanas Gula Kelapa
(Studi Kasus di Desa Rejoagung Kecamatan Srono péden Banyuwangi)
menyebutkan bahwa terdapat tiga bentuk saluran sgara yaitu : 1) pengrajin
gula kelapa — tengkulak — pedagang kecil — pengéaarupaten Bondowoso) —
konsumen, 2) pengrajin gula kelapa — tengkulakrgpeer (Kecamatan Muncar)
— konsumen, 3) pengrajin gula kelapa — tengkulalengecer (Kabupaten
Situbondo) — konsumen.

Menurut penelitian Maharany (2010), dengan judubt8gi Pemasaran
Gula Semut di Kabupaten Rokan Provinsi Riau mengaioubahwa strategi
pemasaran gula semut yang direkomendasikan adaatpentahankan label dan
merek serta memperkenalkan kemasyarakat umum sgghipgpduk diminati
konsumen baik di dalam maupun diluar kabupaten, lonepengrajin gula agar
tidak membuat tuak untuk menjaga kontinuitas predgkila, menetapkan harga
sesuai dengan biaya produksi dengan mempertimbangdiga beli konsumen,
mempertahankan standar kesehatan, melakukan kegeimosi sebagai wadah
pengenalan produk sehingga lebih dikenal.

Menurut penelitian Jeane (2011), dengan judul &ji&emasaran Industri
Rumah Tangga Gula Aren di Kota Tomohon menyebutiahwa Diperoleh
strategi pemasaran industri rumah tangga gula drdfota Tomohon sebagai
berikut : Peningkatan kualitas produk dengan memnkamasan yang higienes

dan lebih menarik dari produk sejenis lainnya,Papeat harga yang berorientasi
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biaya, promosi dengan membuat brosur melalui kamas dengan dinas
pariwisata dan perhotelan ataupun  melakukan  promosielalui

internet, nembangun dan meningkatkan kerjasama kaanit usaha dengan
perusahaan makanan/minuman dan supermarket, marlyjasngan pemasaran

dengan memanfaatkan jaringan teknologi informasi.

2.2 Tinjauan Teori
2.2.1 Tanaman Tebu

Tebu diperkirakan berasal dari Papua dan mulaidiifalyakan sejak 8.000
SM. Tanaman ini menyebar seiring dengan migrasiusiarifTebu menyebar,
mulai dari Papua ke Kepulauan Solomon, New Hibrdi#y Keledonia Baru.
Tebu termasuk jenis tanaman perdu, yang dimasullkiam golongan bangsa
rerumputan. Lingkungan yang cocok untuk tanaman tetalah daerah dataran
yang tingginya kurang dari 500 meter dpl (dibawamnpikaan laut). Daerah
tersebut juga mempunyai curah hujan tidak kuramg2@®0 mm per tahun. Lebih
baik lagi kalau dipadu dengan keadaan iklim yangd&ian antara kemarau dan
penghujan. Untuk daerah sekitar khatulistiwva tamatedu memanglah sangat
tepat (Muljana, 2003).

Berdasarkan klasifikasinya tanaman tebu dikelompoldebagai berikut.

Divisi : Spermatophyta
Subdivisio  : Angiospermae

Kelas : Monocotyledonae
Ordo : Graminales

Famili : Gramineae

Genus : Saccharum

Spesies Saccharum officinarum L.

Adapun tanaman tebu memiliki ciri-ciri sebagai keti tanaman tebu
memiliki sistem perakaran serabut. Batangnya béukesilinder, beruas-ruas, dan
berwarna hijau hingga hijau kekuningan. Di sepapjaatang terdapat lapisan
lilin yang licin dan mengkilap.Batangnya memilikiincin yang tumbuh

melingkar. Selain itu, ada bagian tanaman yangbdiseata tunas. Umumnya
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mata berbentuk bulat hingga oval. Daunnya berbeptuijang dengan tulang
daun sejajar. Daun memiliki bulu-bulu yang berfungsenghalau serangga
pengganggu. Warna daun umumnya hijau, tetapi agayang berwarna hijau tua
atau hijau kekuningan. Ukuran lebar daun sekitércfnbiasanya daun-daun yang
sudah tua/kering dikelupas saat umur 7 bulan ataminggu sebelum panen
(Suwarto, 2010).

Nira tebu merupakan campuran dari beberapa kompdt@nposisi nira
tebu tidak selalu sama, tergantung pada jenis tkbndisi geografis, tingkat
kematangan, serta cara penanganan sebelum penelsinmgpengangkutan. Nira
merupakan cairan hasil penggilingan tebu yang be@vaoklat kehijauan. Nira
tebu dalam keadaan segar terasa manis, berwarfat &ekijau-hijauan dengan
pH 5.5-6.0. Nira sangat mudah mengalami kerusak&imgga menjadi asam,
berbuih putih, dan berlendir. Apabila nira telambdahasak biasanya warnanya
akan berubah menjadi keruh kekuningan, rasanya aedm baunya menyengat.
Kondisi dan sifat-sifat nira ini akan menentukafatsdan mutu produk yang
dihasilkan (Utami, 2008).

2.2.2 Gula Merah Tebu

Gula merah menjadi salah satu pilihan masyarakatat®a konsumen
yang mulai sadar dan kembali pada irama hidhapk to nature.Selain itu,
eksistensi dan fungsi gula merah saat ini belunaddpgantikan oleh jenis gula
lain dalam pemakaiannya. Hal tersebut disebabkaenkagula memiliki warna
dan rasa yang khas yang diperlukan untuk membekawikter mutu produk
tertentu (Nurlela, 2002).

Gula merah adalah gula yang berwarna coklat kekgamrsampai coklat
tua. Agrondustri gula merah pada umumnya merupakgaindustri kecil atau
rumah tangga yang dilakukan turun temurun secatarlBana dengan peralatan
sederhana pula. Indonesia adalah negara yang mgaijaotensi besar sebagai
penghasil gula merah karena kaya akan berbagai pafina, seperti kelapa, aren,
lontar dan nipah. Potensi sumber gula merah laga papat diperoleh dari tebu

atau mungkin dari batang pohon jagung dan sorguula Gerah mempunyai
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perbedaan sifat fungsional dengan gula pasir texatpada rasa manis, warna,

aroma dan keempukannya. Gula merah pada umumnyaakign pada berbagai

jenis masakan dan minuman tradisional.Beberapa maakaeperti kue-kue khas
atau rujak lebih banyak menggunakan gula meraha @grah digunakan sebagai

pemanis, penambah aroma dan warna (Soekarto, 1988).

Menurut Soekartawi (2005), Dalam rangka untuk temsningkatkan
tampilan performance) agroindustri, khususnya agroindustri pengolahahah
pangan, maka masyarakat pengolahan agroindustanbglangan melakukan
beberapa upaya, salah satunya melakukan stratagasaean dengan cara
pengembangan dan diversifikasi produk. Upaya-upaysebut ternyata juga
mampu memunculkan industri atau agroindustri yaing Dahulu nira tebu hanya
untuk gula pasir, tetapi sekarang dengan kemajeiamotogi inovasi, maka nira
tebu juga bisa dipakai sebagai bahan bakuagroma@igti industri lain.

Dengan satu macam bahan baku tebu, dapat dihadiddoagai usaha
agroindustri atau industri antara lain:

1. Industri gula (gula cair, gula padat);

2. Industri Pellet makan ternak yang berasal dari danaman tebu;

3. Industri kimia (alkohol yang bahan bakunya beratai melase dari nira
tanaman tebu);

4. Industri bahan bangunan dimana bahan seperti setapat dibuat dari
blotong yang berasal dari nira tanaman tebu, atga garticleboard dapat
diproduksi dengan menggunakan ampas tanaman tebu.

Sumbangan gula merah sebagai sumber pemanis memasiy kecil
yakni hanya sebesar 5,5 persen. Akan tetapi kongyutes merah sangat penting
artinya sebagai penyedap masakan dan pemanis min@ehin itu gula merah
juga sebagai bahan baku dalam industri makanarirBroyang menghasilkan
gula merah adalah Jawa Barat, Jawa Tengah dan Jawa. Pulau Jawa
menyumbang 83 persen dari produksi gula merah masidari seluruh total
produksi nasional 42,5 persen dihasilkan dari preipiawa Tengah. Akhir-akhir
ini di beberapa daerah penghasil tebu terdapatugsbdjula tumbu sejenis gula
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merah yang terus berkembang dan merupakan kompetisnfaatan bahan baku
(tebu) untuk keperluan pabrik gula (produsen gakirp (Hafsah, 2002).

Produk pangan tentunya akan lebih berkembang geeradiya konsumen
apabila produk yang dihasilkan bermutu, layak dskonsi dan aman bagi
kesehatan. Perbedaan gula pasir, gula merah tebgulia merah palma terdapat
pada nila gizi yang terkandung dalam setiap guédai® rasa dan aroma yang
khas, apabila dilihat dari segi kesehatan, gulaamenemiliki nilai gizi yang
cukup baik dibandingkan dengan gula pasir. Perlbbgadi nilai gizi yang
terkandung dalam berbagai jenis gula dapat diphada Tabel 2.1
Tabel 2.1. Nilai Gizi yang Terkandung Setiap 108&sbagai Jenis Gula

. .. G.Kelapa G.Aren G. Tebu G. Pasir Madu
Kandungan nilai gizi

(mg) (mg) (mg) (mg) (mg)
Kalori 386.0 386.0 356.0 364.0 364.0
Protein 3.0 0.0 0.4 0.0 0.0
Lemak 10.0 0.0 0.5 0.0 0.0
Hidrat arang 76.0 95.0 90.6 94.0 94.0
Kalsium 76.0 75.0 51.0 5.0 5.0
Fosfor 37.0 35.0 44.0 1.0 1.0
Besi 2.6 3.0 4.2 0.1 0.1
Vit. A 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0
Vit. B1 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0
Vit. B2 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0
Vit. C 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0
Air 10.0 9.0 7.4 54 54

Sumber: Tan (1980) dalam Narulita (2008)
Menurut Narulita (2008), Usaha Gula Merah Tebu (GMdalah salah

satu usaha kecil yang perlu dikembangkan karena mgérah memiliki peluang
sebagai komoditas ekspor. Besarnya peluang ekspmoditas ini didukung
dengan masih sedikitnya negara yang memproduksi gpdrah, terutama gula
merah tebu. Ketersediaan bahan baku yang cukugi tingndonesia memberikan
peluang yang cukup besar untuk mengembangkan GMT.

Persaingan usaha antar agroindustri gula merai tetak terlalu
signifikan. Hal ini dikarenakan industri gula metabu masih tergolong kecil dan
baru sehingga belum memiliki banyak pesaing dengéduastri sejenis. Sejalan

dengan itu, segmen pasar yang sudah jelas danrmaamigula merah yang cukup
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tinggi untuk beberapa industri terkait yang membkén stok gula merah sebagai
bahan baku seperti agroindustri kecap dan agroindagnan juga menjadi salah
satu alasan. Persaingan justru terlihat pada afpsin gula merah tebu dan
agroindustri gula merah palma yaitu aren, kelapala®erah aren dan kelapa
telah cukup dikenal lebih dahulu dari pada gulaandrerbahan dasar tebu.

Menurut (Utami, 2008) Gula merah tebu umumnya dileebleh industri
kecil dan masih bersifat tradisional. Definisi guireerah tebu menurut SNI 01-
6237-2000 adalah gula yangdihasilkan dari pengolaba atau sari tebu
(Saccharum officinarum) melalui pemasakan dengan atau tanpa penambahan
bahan makanan yang diperbolehkan dan berwarna le¢@ok Proses pembuatan
gula merah tebu pada prinsipnya sama dengan peambyatia merah pada
umumnya, yaitu proses penguapan nira dengan carenasan sampai nira
mencapai kekentalan tertentu kemudian mencetakngajaci bentuk yang
diinginkan.

Pembentukan warna gula merah dipengaruhi olehakiarf yaitu kondisi
bahan baku (nira) dan proses pembuatannya. Konidésiyang dimaksud adalah
kondisi nira (segar atau asam) dan komposisi ke (kadar air, protein, asam-
asam organik, dan lemak). Sedangkan tahapan pg@sestalah suhu proses,
pengadukan selama pemasakan, serta kondisi kedrerpiioses (sanitasi) dan
alat-alat yang digunakan.

Tahap awal pembuatan gula merah tebu adalah ppesggilingan. Gula
merah tebu atau yang biasa di sebut gula tumbyadidkari proses pengolahan air
sari tebu yang disebut nira, yaitu air yang keldar penggilingan batang tebu
yang telah matang (Mahmud, 2011). Tebu yang sugsnen seharusnya diolah
tidak lebih 8 jam setelah ditebang. Batang tebulidggpada mesin penggiling,
untuk mengekstraksi nira semaksimal mungkin. Proeegslilakukan dengan
menggunakan mesin giling yang digerakkan oleh Higseg dihubungkan
dengan sabuk transmisi atbelt. Peralatan giling ini dibuat dari besi yang terdir
dari dua silinder bergerigi yang bergerak berlawmaash sehingga batang tebu
hancur karena terjepit diantara dua silinder.Dendamikian nira tebu dapat

terekstrak.
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Nira yang telah terekstrak kemudian disaring menggan kain
penyaring untuk memisahkan kotoran-kotoran sepmstongan ranting, daun
kering, dan serangga.Dalam pembuatan gula merafa, gitambahkan kapur
untuk menghilangkan kotoran dan yang utama agax gk lembek. Kotoran
akan terangkat bersama busa dan kemudian dibuaiggmlenenggunakan serok.
Agar gula tampak kuning kemerahan dan bersih byasditambahnkan obat gula
(Ashari, 2004) Agar gula yang dihasilkan berkualibeik, maka perlu dilakukan
proses pemurnian nira, tujuan pemurnian nira adaiatuk menghilangkan
sebanyak mungkin kotoran-kotoran, menjadi bentukargayang mengendap,
sehingga nira menjadi jernih. metode pemurnian atta tiga, yaitu defekasi,
sulfitasi, dan karbonatasi. Nira disaring lalu gifung dan ditambahkan kapur
dalam jumlah tertentu, dipanaskan mendidih hinggaadd (Latief, 2010).

Nira hasil penyaringan dimasukkan ke dalam wajanudan dipanaskan
pada suhu sekitar 118C selama tiga sampai empat jam sambil dilakukan
pengadukan. Suhu yang optimal untuk pemanasan auedah 110-120°C.
Apabila suhunya terlalu tinggi,akan terjadi karasadi berlebihan sehingga gula
yang dihasilkan dapat menjadi gosong. Pengadukatu mklakukan untuk
mempercepat penguapan air dari nira, untuk membkdumistal gula yang kompak
serta menghasilkan warna gula yang seragam (Narg008).

Pada waktu pemanasan, muncul busa nira yang hdouang (tetes gula
yang tidak dapat membeku dan merupakan pencampukamaa ternakyang
sangat baik). Buih-buih yang timbul selama prosepatl dikurangi dengan
melakukan pengadukan terus-menerus, selain itu yugak meratakan panas.
Penguapan dilakukan secara bertahap dengan merkamdalia secara berurutan
ke wajan lain (biasanya 8-10 wajan) yang disusucarse berderet depan
kebelakang. Semakin ke depan posisi wajan, niraaki@nkental. Pada bagian
bawah wajan pertama adalah tempat pembakaran $edapgda wajan yang
terakhir terdapat lubang yang melepaskan panaggghierjadi pengaliran panas
dari wajan pertama hingga wajan terakhir dan sebaraamaan memanaskan
semua wajan yang sudah berisi nira. Nira padanwsgag di depan (biasanya

wajan kesatu atau kedua dari depan) telah siagkdanintuk dicetak
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Nira siap dicetak setelah dites kekentalannya aemgra memasukan air
gula ke dalam air dingin, apabila air gula langsorengeras setelah masuk di air,
berarti air gula diturunkan dari tungku, kemudiamliidginkan dengan cara
mengaduk, setelah panasnya sekitar 30 derajat, gaja dicetak. Sebelum
dicetak, nira kental dimasukkan ke dalam jambanigesar kemudian diaduk
selama 15 menit agar cepat kering dan tidak lengketa warnanya lebih
kuning.Selanjutnya dicetak menggunakan cetakan teéampurung atau bambu

atau kayu yang diberi lubang (Ashari dkk, 2004).

2.2.3 Teori Pemasaran

Pemasaran atamarketing pada prinsipnya adalah aliran barang dari
produsen ke konsumen. Aliran barang ini dapat defkarena adanya peranan
lembaga pemasaran. Peranan lembaga pemasarangat sergantung dari sistem
pasar yang berlaku dan karakteristik aliran bangangy dipasarkan. Oleh karena
itu dikenal istilah "saluran pemasaran” atamarketing channel. Fungsi saluran
pemasaran ini sangat penting, khususnya dalam ameiifgkat harga di masing-
masing lembaga pemasaran (Soekartawi, 1989).

Saluran pemasaran dapat berbentuk secara sedeldandapat pula rumit
sekali. Hal demikian tergantung dari macam komdeithbaga pemasaran dan
sistem pasar. Dibandingkan dengan sistem pasar lgamgkomoditi pertanian
yang lebihcepatke tangan konsumen dan yang tidakpueyai nia tekonomi
yang tinggi biasanya mempunyai saluran pemasaramgy \abihsederhana
(Rijanto, 1992).

Menurut Effendi (1996), saluran distribusi adalalats gabungan antara
penjual dan pembeli yang bekerja sama memprostsmengenalkan barang dan
jasa dari produsen ke konsumen. Distribusi baramgslmsi ada lima saluran
yang dipakai secara luas dalam pemasarannya, yaitu:

1. Produsen — Konsumen
Saluran pemasaran terpendek, saluran pemasararpghing sederhana untuk
distribusi barang-barang ke konsumen tanpa medsdwi melibatkan perantara.
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2. Produsen - Pengecer — Konsumen
Dalam saluran ini produsen menjual kepada pengeakrm jumlah besar,
tanpa menggunakan perantara.

3. Produsen - Pedagang Besar — Pengecer — Konsumen
Saluran ini banyak digunakan oleh produsen damgedisebut distribusi
tradisional. Pada saluran ini produsen hanya meigg@nbelian dalam jumlah
yang besar saja dan tidak menjual kepada pengecer.

4. Produsen - Agen — Pengecer — Konsumen
Banyak produsen lebih suka menggunakan perantaren agaripada
menggunakan pedagang besar yang kemudian menjuarig&o-toko kecil.

Lembaga pemasaran membantu perusahaan untuk meagkam
menjual dan mendistribusikan barang ke konsumeiir.aRkrantara pemasaran
meliputi penjual, perusahaan distribusifisik, agesa pemasaran, dan perantara
keuangan. Penjual adalah perusahaan saluran dsstripang membantu
perusahaan menemukan pelanggan atau melakukarajgenkepadamereka. Ini
meliputi pedagang besar dan pengecer yang mendrelngnjual kembali barang
dagangan (Kotler dan Amstrong, 1997).

Semakin efisien kerja lembaga-lembaga pemasarara rakkn semakin
menguntungkan bagi semua pihak. Efisiensi kerjabdya-lembaga pemasaran
bagi konsumen dapat berakibat harga yang lebih mdeagan tingkat pelayanan
yan sama. Efisiensi kerja lembaga-lembaga pemashagn produsen dapat
berakibat bertambahnya bagian keuntungan yang irdédaya. Efisiensi
pemasaran bagi lembaga pemasaran memberikan kemamghkntuk menekan
biaya pemasaran agar keuntungan yang di perolein llebsar. Tengkulak
merupakan salah satu lembaga pemasaran yang deangsaing berhubungan
dengan petani. Tengkulak melakukan transaksi depgémi baik secara tunai,
ijon, maupun kontrak pembelian. Tengkulak mempunyaian penting bagi
petani dalam menyalurkan hasil karena tengkulakyediakan sarana yang tidak
dipunyai petani seperti sarana transportasi, dampunamenyediakan kebutuhan
akan uang dalam waktu relatif cepat kepada pef@edagang besar adalah

lembaga pemasaran yang berperan dalam meningkefikansi pemasaran, yaitu
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dengan mengkonsentrasikan komodiki dari pedagamgymepul. Lembaga ini
juga melakukan proses pemasaran kepada agen [@njubu pengecer
(Sudiyono, 2004).

2.2.4 Marjin Pemasaran

Biaya pemasaran adalah biaya yang dikeluarkan urkegerluan
pemasaran. Biaya pemasaran meliputi biaya angkemggsingan, pungutan
retribusif, dan lain-lain. Besarnya biaya pemasabmmbeda satu sama lain
disebabkan karena macam komoditi, lokasi pemasatanmacam lembaga
pemasaran dan efektivitas pemasaran yang dilakulsamingkali komoditi
pertanian yang nilainya tinggi diikuti dengan bigy@masaran yang tinggi pula.
Makin efektif pemasaran yang dilakukan, makin kdi@dya pemasaran yang
mereka keluarkan (Soekartawi, 1989).

Dalam saluran distribusi, harga mempunyai empatmé&angsi, yakni :

1. sebagai pembayaran kepada lembaga saluran atasjagasayang
ditawarkannya;

2. sebagai senjata dalam persaingan;

3. sebagai alat untuk mengadakan komunikasi;

4. sebagai alat pengawasan saluran.

Fungsi-fungsi tersebut merupakan tanggung jawah leatgbaga saluran
dan ini akan memberikan pengaruh pada tingkat kgbaviasing-masing lembaga
saluran harus melakukan secar efektif tentang &letapaan tersebut (Swastha,
1979).

Cremer (1991), menyatakan bahwa margin pemasaralahagerbedaan
antara harga pasar yang dibayar oleh konsumen @&hgan harga yang diterima
oleh produsen. Margin pemasaran juga disebut sebaya atas pelayanan yang
dilakukan oleh lembaga pemasaran. Margin pemasiapat digunakan sebagai
indikator efisien tidaknya suatu pemasaran yangdpuglmargin keuntungan dan
margin biaya pemasaran. Margin keuntungan adalamalasi atau tambahan
keuntungan yang diterima oleh setiap mata rantarasa distribusi pemasaran

dari komoditi yang ditangani.
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Marjin pada setiap tingkat lembaga pemasaran dahpidting dengan jalan
menghitung selisih antara harga jual dengan hamja gada setiap tingkat
lembaga pemasaran. Distribusi marjin pemasaranhadlilidari persentase
keuntungan pemasaran dan biaya pemasaran terhadgp Jual di tingkat
penjualan, untuk masing-masing lembaga pemasaralinSitu dilihat juga
persentase keuntungan terhadap biaya yang dikeluagplada masing-masing
saluran pemasaran. Bagian harga yang diterima geodumerupakan
perbandingan harga yang diterima oleh produsenatehgrga di tingkat lembaga
pemasaran yang dinyatakan dalam persentase (NQQG35),

Peranan lembaga pemasaran harus diarahkan kepkheatan proses
mengalirnya barang dan jasa untuk memenuhi konswtatm waktu, tempat,
jumlah, mutu, dan harga tertentu. Lembaga dapatpassteh keuntungan, bukan
dengan jalan menaikkan harga barang per-satuapj tlgngan cara berikut :

1 mengadakan integrasi, sehingga biaya pemasarah daypat ditekan dan
keuntungan menjadi lebih besar;

2 pemakaian teknologi baru dalam perlakuan terha@dapnly, sehingga biaya
pemasaran dapat diperkecil;

3 melaksanakan penelitian, walaupun sederhana, tgytmy terjadi di pasar,
memperhatikan masalah dan kemajuan lembaga lairyayay sejenis,

menyusun perkiraan untuk memperbesar keuntungan.

2.2.5 Bauran Pemasaran

Menurut Assauri (1990), salah satu unsur dalamtegfrapemasaran
terpadu adalah strategi acuan/bauran pemasaranngangpakan strategi yang
dijalankan perusahaan yang berkaitan dengan pemremtagaimana perusahaan
menyajikan penawaran produk pada segmen pasarttedan merupakan sasaran
pasarnya. Bauran pemasaravialketing Mix) adalah kombinasi variabel atau
kegiatan yang merupakan inti dari sistem pemasavariabel yang dapat
dikendalikan oleh perusahaan untuk mempengarulkisirgaara pembeli atau

konsumen. Jadi bauran pemasaran terdiri dari hiarpurariabel yang dapat
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dikendalikan dan digunakan perusahaan untuk menapeing tanggapan
konsumen dalam pasar sasarannya.

Pengambil keputusan di bidang pemasaran hampludedekaitan dengan
variabel-variable bauran pemasaran. Oleh karenaaiiuan pemasaran ini sangat
penting dan dapat dipakai sebagai alat pemasaikiigor Tekanan utama dari
bauran pemasaran adalah pasar karena pada akpiogak yang ditawarkan
oleh perusahaan diarahkan kesana. Kebutuhan pasambdt dipakai sebagai
dasar menentukan macam produknya, demikian puldakeapasar terhadap
berbagai macam alternatif harga, promosi, dan ibligr Masalah ini
menunjukkan kepada perusahaan untuk mengalokakégiatan pemasarannya
pada masing-masing variabel bauran pemasatarkéting Mix).

Menurut Suharno (2010), bahwa keempat unsur ataiabeh strategi
acuan/bauran pemasaraaf keting Mix) yaitu.

a. Produk Product)

Produk adalah suatu sifat yang kompleks baik ddpaba maupun tidak
dapat diraba, termasuk bungkus, warna, harga,igggstrusahaan dan pengecer,
pelayanan perusahaan dan pengecer, yang diterirma pkmbeli untuk
memuaskan keinginan atau kebutuhannya. Bagian krodmeliputi bagaimana
cara mengembangkan produk yang tepat bagi sasasar. @Produk ini dapat
merupakan suatu barang fisik dan atau jasa yangtdapmenuhi beberapa
kebutuhan konsumen. Dengan wujud produk dimaksudkiatah ciri-ciri atau
sifat fisik produk yang dilihat dari konsumen bahfuagsinya dapat memenuhi
kebutuhan dan keinginannya. Penekanan wujud fesikpfoduk ini adalah fungsi
dari produk tersebut, disamping desain, warna, arkurdan bungkus atau
pengepakan. Dari wujud fisik inilah konsumen atampeli membedakan sutau
produk dengan produk lain sehingga menarik konsuat@m pola pembeliannya.
Masing-masing jenis produk memiliki cara yang beebelalam pemasarannya.
Pasar sasaran memandang produk baik adalah daminwy produk

memberikan solusi bagi kebutuhan dan keinginankoes.
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Kondisi persaingan menjadi sangat berbahaya bagiusperusahaan
apabila hanya mengandalkan produk yang tanpa adhaugertentu untuk
pengembangannya. Oleh karena itu setiap perusahatiam mempertahankan
dan meningkatkan penjualan dahare pasarnya perlu mengadakan usaha
penyempurnaan dan perubahan produk yang dihadikarah yang lebih baik,
sehingga dapat memberikan daya tarik, daya gumakelauasan yang lebih besar.
Strategi produk dalam hal ini adalah menetapkaa panyediaan produk yang
tepat bagi pasar yang dituju sehingga dapat merangsira konsumen sekaligus
meningkatkan keuntungan perusahaan.

Tujuan utama strategi produk adalah untuk dapatcap sasaran pasar
yang dituju dengan meningkatkan kemampuan bersat®mu mengatasi
persaingan. Oleh karena itu strategi produk sebgaamerupakan kemampuan
strategi pemasaran sehingga gagasan utama ataunide melaksanakannya
harus datang dari bagian atau bidang pemasaran.

b. Tempat Place)

Tempat menjelaskan tentang produk yang nantinyasdifxan tepat
kepada sasaran pasar. Suatu barang tidak ada gubagy seorang konsumen
apabila tidak tersedia pada waktu dan tempat dimeadgerlukan. Pada tempat,
kita akan melihat dimana, bilamana, dan oleh slzgrang-barang dan jasa-jasa
dapat dijual. Perusahaan perlu menjamin bahwa grodng ditawarkan akan
tersedia pada saat konsumen membutuhkan dimanegquempun, dan berapapun.
Aktivitatas terpenting dari distribusi dalam mergdgemudahan dan kenyamanan
dalam memperoleh produk yang diinginkan pasar aasdiempat bagi kegiatan
usaha menjadi faktor kunci. Kedekatan, kemudahamjangkau dan kenyamanan
menjadi faktor penting bagi konsumen untuk mendapatbarang tersebut,
sehingga keputusan tentang bagaimana mengelol&k aspgpat ini adalah
keputusan tentang lokasi, sarana, dan akses baggukmwen atau pembeli.
Perusahaan atau penjual perlu memperhatikan asgai lini, khususnya dalam
usaha menhitung sejauh mana lokasi akan mempemgagmbelian konsumen.
Penempatan atau penentuan lokasi tempat pemasanalakmya dapat dengan
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mudah dicapai untuk wilayah pemasaran yang dilayanidimana daerah ini
mempunyai jaringan angkutan ke dan dari gudanglets
c. Promosi Promotion)

Bagian promosi meliputi pemberitahuan kepada paasaran mengenai
produk yang tepat. Promosi meliputi penjualan @ergan, penjualan massal, dan
promosi penjualan. Kegiatan promosi yang dilakukajalan dengan rencana
pemasaran secara keseluruhan, serta direncanakan dkarahkan dan
dikendalikan dengan baik, diharapkan akan dapgieban secara berarti dalam
meningkatkan penjualan dan share pasar. Selaikeatan promosi ini juga
diharapkan akan dapat mempertahankan ketenaran (brarid) selama ini dan
bahkan, bila menggunakan program promosi yang .tepalam rangka
menunjang keberhasilan kegiatan pemasaran yan@ukida dan efektifnya
rencana pemasaran yang disusun maka perusahaasiahamenetapkan dan
menjalankan strategi promosi. Kegiatan promosi y@itakukan suatu perusahaan
menggunakan bauran promosi yang diantaranya adalah

1. Advertensi

Suatu bentuk penyajian dan promosi dari gagasaanaatau jasa yang

dibiayai oleh suatu sponsor tertentu yang bersifat-personal. Media

yang sering digunakan adalah radio, televisi, rahjakurat kabar, dan
bilboard.

2. Personal Selling
Penyajian secara lisan dalam suatu pembicaraanadesgseorang atau
lebih calon pembeli denga tujuan agar dapat tesashya penjualan.

3. Promosi Penjualan

Kegiatan promosi yang merangsang pembelian olehsudman dan

keefektifan agen seperti pameran, pertunjukan detremi dan segala

usaha penjualan yang tidak dilakukan secara teasurterus menerus.
4. Publisitas
Usaha untuk merangsang permintaan dari suatu prahgdara non

personal dengan membuat, baik yang berupa beniga lyarsifat komersial
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tentang produk tersebut di dalam media cetak atik,tmaupun hasil

wawancara yang disiarkan dalam media tersebut.
d. Harga Price)

Sebagai tambahan pada pengembangan produk yany tep@at dan
promosi, maka perusahaan juga harus menentukaa flang tepat. Mereka juga
harus mencoba memperkirakan reaksi konsumen teyhaal@a-harga tertentu.
Harga memiliki berbagai ragam istilah, terganturaglg jenis produknya apa,
yang terpenting bagi pelanggan dalam kaitannyaatehgrga adalah, bagaimana
harga mencerminkan biaya pelanggan. Harga jugaatiepgnting oleh karena itu
harga akan menjadi patokan bagi konsumen untuk miempioduk dan sekaligus
pada saat yang sama untuk menentukan berapa basatukgan perusahaan.
Kegagalan dalam menetapkan harga bisa berpengarobadap konsumen dan
sekaligus pemasar. Dalam penetapan harga perlihdipen faktor-faktor yang
mempengaruhinya, baik langsung maupun tidak larggsulRaktor yang
mempengaruhi secara langsung, adalah harga bakantbaya produksi, biaya
pemasaran, adanya peraturan pemerintah dan faltoryd. Faktor yang tidak
langsung adalah harga produk sejenis yang dijuglt plara pesaing, pengaruh
harga terhadap hubungan antara produk substitusipdaduk komplementer,
serta potongan hargdigcount) untuk para penyalur dan konsumen. Oleh karena
pengaruh tersebut perusahaan atau produsen haruspenmtikan dan
memperhitungkan faktor-faktor tersebut dalam manent kebijakan harga yang
akan ditempuh, sehingga nantinya dapat memenurapaar produsen atau
perusahaan untuk dapat bersaing dan kemampuan apaams untuk

mempengaruhi konsumen.

2.3Kerangka Pemikiran

Pembangunan pertanian merupakan bagian penting pganbangunan
nasional untuk mencapai masyarakat adil dan makPembangunan pertanian
bertujuan meningkatkan pendapatan hasil produkemimgkatkan pendapatan dan
taraf hidup para pelaku dalam bidang pertanian kg petani, memperluas

lapangan kerja dan kesempatan berusaha, menurgamgapgunan industri serta
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meningkatkan ekspor untuk komoditas pertanian. Reguman pertanian yang
cukup berhasil dicapai oleh Indonesia pada tahut®-B& sampai tahun 1980-an
yang ditandai dengan meningkatnya pertumbuhan FD&I(k Domestik Bruto)

sektor pertanian sebesar 3,2% per tahunnya. Kemugdeda tahun 1984
swasembada beras dapat tercapai dan berhasil meercumbuhan ekonomi di
pedesaan. Sayangnya, swasembada beras tersebuat dhapgt dipertahankan
hingga tahun 1993 (Rahman, 2010).

Indonesia sebenarnya mempunyai kesempatan untuk anfi@atkan
peluang-peluang pasar produk agribisnis internasidilihat dari sisi penawaran
Indonesia memiliki peluang yang besar untuk men@gjara agribisnis terbesar.
Terdapat tiga hal yang mendasari argumen tersBbutima, agribisnis Indonesia
masih berada pada fase bertumbuh dan masih bisattenbuh dimasa yang akan
datang.Kedua, Indonesia memiliki sumberdaya alam yang merupakamber
utama dalam pengembangan agribisnis yakni lahandaa subur, sinar matahari
melimpah, plasma nutfah yang beragaKetiga, beberapa negara pesaing
Indonesia seperti Amerika Serikat, Kanada, Malgydéan Thailand yang secara
tradisional menguasai agribisnis internasional, mdasa mendatang akan
mengalami kesulitan untuk mengembangkan agribistesutama karena
permasalahan lahan. Berdasarkan kondisi tersebataseelatif Indonesia dapat
menjadi produsen terbesar untuk beberapa komaatji@sisnis terpenting, seperti
komoditas perkebunan, pangan, dan perikanan ($a2p8).

Sub sektor perkebunan merupakan salah satu subsleki@ertanian yang
mengalami pertumbuhan yang paling konsisten, baiRjal dari areal maupun
produksinya. Perkebunan di Indonesia memiliki bapar komoditas penting,
diantaranya adalah karet, kelapa sawit, kelapa, kagao, teh, dan tebu.

Sejalan dengan pertumbuhan industri gula nasiael{or perkebunan
tebu sebagai pendukung utama industri gula jugebttnmmPerkebunan tebu di
Indonesia terus berkembang, hal ini ditunjukkangdenluas area perkebunan
yang terus bertambah dari tahun ke tahun. Sampagate 2009 luas lahan
perkebunan tebu di Indonesia 473 ribu ha atau 28% dibanding 460 ribu ha

pada 2008. Selama ini perkebunan tebu masih lebitydk terkonsentrasi di
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pulau Jawa. Namun saat ini sudah mulai dikembangkaluar Jawa mulai dari
Sumatera Utara, Sumatera Selatan, Lampung, Sulésedatan dan Gorontalo
sedangkan di daerah Jawa vyaitu, Jawa Barat, Yoggakian Jawa Timur.
Sedangkan untuk pengembangan perkebunan tebuahdsid, akan dilanjutkan
ke Kalimantan Barat, Sumatera Barat, Riau, Meraikd@awesi Selatan dan
Sulawesi Tenggara.

Agroindustri gula merah tebu merupakan alternaihpnfaatan dari hasil
tanaman tebu selain untuk gula kristal putih ataugula rafinasi. Sebenarnya
gula merah tebu ini sudah lama diusahakan oleh analsyt tetapi jumlahnya
tidak sedikit dalam skala kecil pula dan teknolpgng digunakan waktu itu juga
masih tradisional. Bahkan masyarakat dahulu masimanfaatkan tenaga hewan
untuk membantu memerah tebu guna diambil niranyadialah menjadi gula
merah. Agroindustri gula merah tebu berbahan bakw tuntuk menghasilkan
gula merah dalam bentuk cetakan. Selama ini aguetnd gula merah
keberadaanya sudah banyak tetapi bahan baku niciageil dari selain tebu,
yaitu jenis pohon palma (aren, siwalan, kelapa).

Sebagai upaya untuk mengembangkan pemanfaatanaanaimu selain
menghasilkan gula pasir adalah dengan pengembatmyariebu menjadi gula
merah tebu dengan pengelolaan yang tidak tradisiaga Salah satunya adalah
dengan adanya kegiatan agroindustri. Agroindustrardpkan dapat memiliki
manajemen yang semi modern dimana pada tahap fiegggi tebu sudah
menggunakan mesin, sementara untuk pengolahanyid masalui pembakaran
manual dengan menggunakan bahan bakar ampas bakardén padat karya
dalam proses cetakan gula merah tebu tersebut.

Pemasaran gula merah tebu di Kabupaten Jember maeiigalami
kendala yaitu kurang maksimalnya upaya untuk merkasaya sehingga gula
merah tebu kurang diminati masyarakat. Pemasadamggrah tebu di Kabupaten
Jember pasti melalui beberapa saluran pemasarank wdampai ditangan
konsumen. Beberapa saluran pemasaran yang temipat proses perpindahan
gula merah tebu dari tangan produsen ke konsundafgtasebagai berikut:
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1. Saluran pemasaran nol tingkat
Saluran pemasaran nol tingkat merupakan saluraagagan terpendek dalam
upaya memasarkan produk sampai ketangan konsureetapat dua lembaga
pemasaran dalam saluran pemasaran nol tingkat petulasaran gula merah
tebu, yaitu produsen — konsumen.
2. Saluran pemasaran satu tingkat
Saluran ini memiliki 3 (tiga) lembaga pemasarangybarperan didalamnya,
yaitu produsen — pengecer — konsumen.
3. Saluran pemasaran dua tingkat
Saluran pemasaran tiga tingkat, memiliki lebih lznylembaga yang
terlibat,yaitu produsen - pedagang besar/agemggoer — konsumen.
Panjang saluran pemasaran dan banyaknya lembagg tmhbat dalam
pemasaran suatu produk, memiliki pengaruh terhadama produk yang
dipasarkan. Hal itu terjadi karena setiap lembagmgsaran ingin mendapatkan
keuntungan dari penjualan produk tersebut, sehirsggaakin panjang saluran
pamasaran maka harga produk akan semakin mahal.

Pemasaran suatu produk membutuhkan strategi urfodt dliterima dan
mencapai pasar yang lebih luas, begitu pula depgamasaran gula merah tebu.
Strategi pemasaran agroindustri gula merah tetkalipaten jember ditentukan
dengan menggunakan analisis deskriptif. Analisiskdptif dilakukan dengan
cara mencari komponen-komponen atau variabel pearasgang terdiri dari
Produk, Harga, Tempat, dan Promosi. Keempat kompdeesebut merupakan
variabel-variabel yang sangat berhubungan dalamahapemasararMarketing
Mix).

Berdasarkan kondisi tersebut, maka dari itu penetigin mengkaji
beberapa hal terkait dengan gula merah tebu di pabn Jember. Diantaranya
ingin  mengkaji tentang saluran pemasaran denganggoeakan analisis
deskriptif sehingga diketahui jenis saluran pen@sayang efisien. Kajian
mengenai marjin pemasaran dengan menggunakan isnal&éjin pemasaran
sehingga diketahui bagaimana share biaya keuntuhgauwlistribusi marjin. Pada

kajian yang terakhir, peneliti ingin mengetahui &iagana prospek pengembangan
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agroindustri tersebut dengan menggunakan analksisah pemasaran. Dibawah

ini merupakan skema kerangka pemikiran strategigsanan gula merah tebu di

Kabupaten Jember.

Analisis Deskriptif

Pembangunan Pertaniar]

v

Perkebunan Tebu

v

Gula Merah Tebu

v

Agroindustri Gula Merah
Tebu

v

Analisis Marjin
Pemasaran

Saluran Pemasaran

!

\4

Marjin Pemasaran

v

Strategi pemasaran gulg

merah tebu di KSU
Barokah Jaya

v

tebu di Kabupaten Jembe

Keberlanjutan gula meral

Gambar 2.1 Kerangka Pemikiran

-

Bauran Pemasarah
(Marketing mix):
Produk Product)
Harga Price)
Tempat place)
Promosi
(Promotion)
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BAB 3. METODOLOGI PENELITIAN

3.1 Penentuan Daerah Penelitian

Penentuan daerah penelitian ini dilakukan dengargege (purposive
method). Daerah penelitian yang dipilih sebagai tempat peaeladalah KSU
Barokah Jaya di Kabupaten Jember, dengan pertimmbalnghwa KSU Barokah

Jaya merupakan produsen dari gula merah tebu yenagd di Kabupaten Jember.

3.2 Metode Penelitian

Metode penelitian yang digunakan adalah metoderigiidan analitik.
Metode deskriptif dapat diartikan sebagai prosegemecahan masalah yang
diselidiki dengan menemukan fakta dan interprejasig tepat, serta dengan
menggambarkan atau melukiskan keadaan objek paneptda saat sekarang,
berdasarkan fakta-fakta yang tampak atau sebagaimaglanya. Metode ini
memusatkan perhatiannya pada penemuan fakta-fatagaimana keadaan
sebenarnya. Metode analitik berfungsi mengadakaguen hipotesis. Metode
analitik berfungsi menguji hipotesa-hipotesa danngaelakan interpretasi
terhadap hasil analisa dengan tenang (Nazir, 2003).

3.3 Metode Pengambilan Sampel

Metode pengambilan contoh yang digunakan dalamlianeini adalah
dengan menggunakan metodetal Sampling dan Showball Sampling. Total
sampling merupakan teknik pengambilan sampel secara keéelny untuk
pengambilan contoh Agroindustri gula merah tebiabupaten Jember, jumlah
agroindustri yang digunakan sebagai responden dpé&amelitian ini adalah satu
agroindustri yang berada di Kabupaten Jember. $egikjumlah agroindustri
didaerah penelitian, maka peneliti menggunakaatode total sampling yakni
seluruh populasi menjadi anggota yang akan diaseatgai sampel.

Metode Showball Sampling banyak digunakan ketika peneliti tidak
mengetahui mengenai jumlah populasi penelitianRgaeliti hanya tahu satu atau

dua sampel yang berdasarkan penilaiannya bisaildijadsampel. Metode ini

25
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digunakan peneliti untuk pengambilan contoh lembagmasaran yang berperan
dalam pemasaran gula merah tebu di Kabupaten Jember

3.4Metode Pengumpulan Data

Metode pengumpulan data dalam penelitian ini ddalakan dengan
menggunakan metode pengumpulan data primer dansditeder. Data Primer
adalah data yang dihimpun secara langsung dari esunydp dan diolah sendiri
oleh lembaga bersangkutan untuk dimanfaatkan. Pataer dapat berbentuk
opini subjek secara individual atau kelompok, dasilhobservasi terhadap
karakteristik benda (fisik), kejadian kegiatan dasil suatu pengujian tertentu
(Ruslan, 2008). Sumber dari data primer yang dipbr@leh peneliti adalah
melalui hasil wawancara. Kegiatan wawancara dilakuterhadap agroindustri
gula merah tebu KSU Barokah Jaya serta lembaga gaeara yang berperan
dalam proses penyaluran gula merah tebu hinggaagragda tangan konsumen.
Data Sekunder merupakan data yang bukan diusalsagkatiri pengumpulannya
oleh peneliti, misalnya dari biro statistik, majal&keterangan-keterangan atau
publikasi lainnya Data sekunder diperoleh melaluad&n Pusat Statistik
Kabupaten Jember, jurnal yang terkait dengan gelaimtebu.

3.5 Metode Analisis Data
Pengujian permasalahan pertama tentang saluranspeamadilakukan
dengan analisis secara deskriptif yaitu mengganalparkecara sistematis
mengenai fakta-fakta terkait saluran pemasaran gwaah tebu Kabupaten
Jember. Analisa tingkat saluran pemasaran mengjegiat saluran yaitu dengan
berbagai tingkat saluran pemasaran dimana untuk:
1. saluran pemasaran nol tingkat, terjadi apabila ywed menjual langsung
kepada konsumen akhir;
2. saluran pemasaran satu tingkat, terjadi apabildysen menggunakan satu
perantara yaitu pedagang pengumpul dan pengecer;
3. saluran dua tingkat, terjadi apabila produsen menagkan dua perantara yaitu

pedagang pengumpul dan pedagang pengecer.
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Permasalahan kedua adalah mengenai marjin pemagaemerah tebu
di Kabupaten Jember. Analisis yang digunakan adatahisis margin pemasaran.
Berikut adalah rumus perhitungan untuk analisa imggmasaran (Sudiyono,
2004)

MP = Pr — Pf

Dimana:
MP = Margin Pemasaran
Pf = Harga yang di terima produsen
Pr = Harga yang dibayarkan konsumen

Semakin kecil marjin pemasaran, maka saluran peaarassemakin
efisien. Sedangkan untuk mengshiare biaya danshare keuntungan digunakan
analisisshare dan distribusi margin, dengan formulasi:

1. Share Pemasaran

Sbi= bi/ Pkons x 100%
Ski = ki/Pkons x 100%

Dimana :

Sbi  =Share biaya lembaga pemasaran ke-I

Ski  =Share keuntungan lembaga pemasaran ke-I
bi = Biaya pemasaran lembaga ke-I

Ki = Keuntungan lembaga pemasaran ke-I

Pkons = Harga di tingkat konsumen

2. Distribusi Margin

Sbi = bi/MP x 100%
Ski = ki/MP x 100%

Dimana:

Sbhi =Share biaya lembaga pemasaran ke-i

MP = Margin pemasaran

Ski =Share keuntungan lembaga pemasaran ke-i
bi = Biaya pemasaran lembaga ke-i

ki = Keuntungan lembaga pemasaran ke-i
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Jika jarak distribusi marjin antara lembaga penamsaemakin kecil maka

semakin merata tingkat keuntungannya (Sudiyono4 200

Untuk menjawab permasalahan ketiga mengenai strpéggasaran gula
merah tebu peneliti menggunakan analisis deskrigéiftu tentang bauran
pemasaran. Bauran pemasaran akan digambarkan deeggelaskan kegiatan —
kegiatan dalam bauran pemasaran meliputi produkgahatempat/saluran
distribusi dan promosi. Variabel-variabel tersemémiliki indikator yang akan
dideskripsikan menjadi empat bagian diantaranya :

1. Mendeskripsikan strategi produk gula merah tebuwyyaitekukan oleh KSU
Barokah Jaya di Kabupaten Jember yang meliputi édeaagaman produk,
kualitas produk, bentuk, kemasan, dan ukuran.

2. Mendeskripsikan strategi harga gula merah tebu yditakukan oleh KSU
Barokah Jaya di Kabupaten Jember yang meliputiehdagar, harga potongan
dan rabat.

3. Mendeskripsikan strategi tempat pemasaran gulahmefau yang dilakukan
oleh para agroindustri gula merah tebu oleh KSWBan Jaya di Kabupaten
Jember yang meliputi saluran, lokasi, pengangkutan persediaan.

4. Mendeskripsikan strategi promosi gula merah tebuagyailakukan oleh
Barokah Jaya di Kabupaten Jember yang meliputhjkiemasaran langsung,

dan pameran.

3.5 Terminologi

1. Gula merah tebu adalah seluruh hasil fisik yan@mileh oleh KSU Barokah
Jaya di Kabupaten Jember dalam satuan 1 Kg.

2. Harga adalah harga dari gula merah tebu yang digspdSU Barokah Jaya
di Kabupaten Jember dinyatakan dalam satuan rigiah/

3. Harga jual adalah harga gula merah tebu yang gkataoleh KSU Barokah
Jaya di Kabupaten Jember kepada konsumen.

4. Harga beli adalah harga gula merah tebu yang dikagyaoleh konsumen
kepada produsen (KSU Barokah Jaya) atas barangdylaelgy
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. Biaya produksi adalah keseluruhan biaya yang détkan oleh KSU Barokah
Jaya selama dalam usaha gula merah tebu.

. Pemasaran adalah proses aliran gula merah tebudyitag perpindahan hak
milik dan penciptaan guna waktu, guna tempat danagbentuk yang

dilakukan oleh lembaga pemasaran dengan melaksansda atau lebih
fungsi-fungsi pemasaran.

. Saluran Pemasaran adalah alur gula merah tebuK&4ii Barokah Jaya ke
konsumen.

. Lembaga pemasaran merupakan badan usaha atawdingamg melakukan
aktivitas penyampaian gula merah tebu dari prodiséionsumen.

. Marjin pemasaran merupakan perbedaan harga yaegntit oleh produsen

dengan harga yang dibayarkan oleh konsumen.

10.Konsumen potensial adalah konsumen yang membelugrgula merah tebu

kemudian dioalah kembali menjadi produk lain.

11.Konsumen luar kota adalah pedagang luar kota yaerghbuali gula merah tebu

di Kabupaten Jember.

12.Konsumen akhir adalah konsumen yang mengkonsunisi mperah tebu

untuk kebutuhan sehari hari.

13. Strategi pemasaran gula merah tebu adalah styagegidi gunakan oleh KSU

Barokah Jaya agar produk yang di hasilkan bisa redaipankan eksistensi
produk yang di hasilkan.
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BAB 4. GAMBARAN UMUM

4.1 Letak Geografis Kabupaten Jember

Kabupaten Jember merupakan daerah yang beradaladiatvi Provinsi
Jawa Timur. Secara administratif terbagi atas 3Takwtan, 248 desa dan
kelurahan, serta 76 pulau-pulau kecil. Batas-batdgyah Kabupaten Jember

adalah sebagai berikut :

Sebelah Utara . Kabupaten Bondowoso
Sebelah Timur : Kabupaten Banyuwangi
Sebelah Selatan : Samudra Hindia
Sebelah Barat . Kabupaten Lumajang

Kabupaten Jember terletak pada 6°27°29”-7°14’35ubtimur dan pada
posisi 7°59'67-8°33'56 lintang selatan. Luas KalepalJember adalah 2.948,87
km? dengan karakter topografi berbukit yang memiliegpnungan di sisi utara
dan timur serta merupakan daratan subur yang leask selatan. Berdasarkan
segi ketinggian wilayah 69% sebagian wilayah Kakbempalember memiliki
ketinggian 100 m sampai 500 m diatas permukaan $elébihnya 17,9% berada
pada ketinggian 25 m dan sisanya 15,87% beradakeditggian 500 sampai 100
mdpl.

Secara administratif terbagi atas 31 Kecamatanhaildari sisi luas,
wilayah terluas adalah Kecamatan Tempurejo yangcapai 524,46 kmdan
yang tersempit adalah Kecamatan Kaliwates selug® dhf. Secara topografi,
beberapa Kecamatan berada pada posisi hamparan redatg datar atau
kemiringan antara 0° sampai 2°. Kecamatan-kecamigesebut diantaranya
adalah Kencong, Ajung, Balung, Umbulsari, Jombamgn Sumbersari.
Sedangkan Kecamatan sekitarnya 70% wilayahnya 486knt) pegunungan
adalah kecamatan Tempurejo, dengan kemiringanraitdadiatas 40°. Beberapa

Kecamatan lainnya memiliki rata-rata elevasi wilap&rvariasi.

30
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4.2 Keadaan Penduduk

Jumlah penduduk Kabupaten Jember berdasrkan hpsildn dari Badan
Pusat Statistik Kabupaten Jember pada tahun 204@nidah 2.345.851 jiwa.
Dari jumlah penduduk tersebut, terbagi atas 1.1} jivva penduduk lali-laki dan
1.181.136 jiwa penduduk wanita. Mayoritas pendudakupaten Jember terdiri
atas suku Jawa dan suku Madura, yang sebagianabpesaglam. Penduduk
minoritas diantaranya suku Tionghoa dan suku Os{agpupaten Jember dikenal
dengan kota 1000 bukit karena setidaknya memiliB6@& bukit yang tersebar
diseluruh wilayah Kabupaten Jember. Penduduk Kabopkember sebagian mata
pencarahariannya adalah sebagai petani, setidd&kin9&o dari jumlah penduduk
bermata pencaraharian sebagai petani, berikutlpsajedalam tabel 4.1

Tabel 4.1 Data Penduduk Berdasarkan Jenis Pekerjaan

Status Pekerjaan Umum Jumlah (Jiwa) Persentase (%)
Pertanian 535944 51,9
Penggalian 5402 0,5
Industri Pengolahan 53672 5,2
Listrik dan Air 2388 0,2
Bangunan 43903 4,3
Perdagangan, Rumah Makan dan Hotel 182175 17,6
Angkutan dan Komunikasi 39768 3,9
Keuangan 7593 0,7
Jasa-jasa 161937 15,7
Jumlah 1032782 100

Sumber: Badan Pusat Statistik 2013

Sebagian dari pekerjaan penduduk Kabupaten Jertdyeebut dari
beberapa strata pendidikan dan jenis kelamin yamgeda, berikut penjelasan
dalam tabel 4.2
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Tabel 4.2 Data Jumlah Pekerja Menurut Tingkat Rkaln

No. Status Pendidikan Laki-Laki Perempuan Jumlah
1. Tidak/Belum Pernah Sekolah 64.638 71.734 136.372
2. Tidak/Belum Tamat SD 201.220 119.132 320.352
3.  Sekolah Dasar 239.627 116.217 355.844
4. SLTP 93.821 38.632 132.453
5. SLTA Umum 63.806 25.525 89.331
6. SLTA Kejuruan 36.871 16.135 53.006
7.  Diploma I/1I/11I/Akademi 6.119 6.823 12.942
8.  Universitas 17.469 10.735 28.204
Jumlah 723.571 404.933 1.128.504

Sumber: Badan Pusat Statistik 2013

4.3 Koperasi Serba Usaha (KSU) Barokah Jaya
4.3.1 Sejarah Koperasi Serba Usaha (KSU) Barokah ya

Bertolak dari gagasan koperasi, maka alasan panfembentukan
koperasi di Indonesia tidak lain dilatarbelakandggho masalah atau problem
ekonomi bersama yang dihadapi oleh sekelompok masatayang umumnya
datang dari golongan ekonomi lemah biasanya datanpenelayan, buruh,
pengusaha kecil/menengah, peternak, karyawan darsébagainya. Menyadari
bahwa jika secara sendiri-sendiri tidak akan mumgkiampu berbuat banyak
dalam memecahkan masalah yang mereka hadapi,gikdatar belakang alasan
pendirian ini kita dapat memberikan makna bahwaekag adalah wadah untuk
memecahkan masalah ekonomi secara bersama-sama.

Berawal dari pemikiran tersebut, H. Marsuki Abdulhc®ur, S.E.
berinsiatif mendirikan koperasi untuk membantu mesh&an masalah yang ada
di masyarakat terutama masyarakat ekonomi lemah petani, nelayan, buruh
tani, dsb. Maka pada tanggal 11 Desember 1997 rgkhiturun rekomendasi
berdirinya KSU Barokah Jaya dari Dinas Koperasi ifsten Jember dengan
Badan Hukum nomor : 1590/BH/KWK.13/XI11/1997 dengaerdirinya KSU


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

33

Barokah Jaya ternyata respon masyarakat luas d&araga sangat mendukung
sekali.

Terlihat partisipasi masyarakat cukup tinggi tedmeékonomi koperasi.
Sejak awal berdirinya KSU Barokah Jaya pada tah®@@7 lsampai saat ini
nasabah simpan pinjam bulanan mencapai 352 nadabati7 nasabah mingguan,
tabungan nasabah sebanyak 127 orang dari perkearbdag kemajuan koperasi
disertai kemajuan perekonomian masyarakat sekdtiag gangat pesat. Kemudian
pada bulan Oktober 2007 kepengurusan koperasivatbdimbingan Bapak H.
Marsuki Abdul Ghofur, S.E. diadakan perubahan sasunfeshuffle)
kepengurusan, dari Kabul Subagyo kepada H. DerseBra sebagai ketua.

Dalam perkembangnya di bawah kepemimpinan H. Deagd®ya KSU
Barokah Jaya semakin maju dengan jumlah nasabalpasasaat ini sudah
mencapai 775 nasabah bulanan, serta 187 nasabgguamdan 346 nasabah
tabungan. Dalam kendali kepemimpinan H.Deny PrasdtfsU Barokah Jaya
dapat dikatakan bertambah maju secara pesat, danghhat kebutuhan dan
perkembangan tehnologi dan informatika maka dianggaerlu untuk
memperlebar sayap dalam pelayanan kepada masyéwakatdi samping untuk
mempererat atau mempermudah pelayanan nasabah agarakat umum di
sekitarnya, maka KSU Barokah Jaya menambah pelay@@rabayaran rekening
listrik online, FIF, rekening telepon, jasa per@mangan STNK/BPKB sepeda,
mobil se Jawa -Bali.

Pada pertengahan tahun 2010 KSU Barokah Jaya d&andali
kepemimpinan H. Deny Prasetya menambah lagi ya&hg@mbangan pertenakan
sapi potong, karena selama ini segmen kebutuhaar gastang daging sapi
adalah kebutuhan pokok bagi masyarakat Indonesmagtikan negara Indonesia
mengimport daging sapi dari negara-negara luasaaldéersebut mendasari KSU
Barokah Jaya bekerja sama dengan Dinas terkail yitas pertenakan untuk
mengembangankan pertenakan sapi potong, dimananyangelola / memelihara
diserahkan kepada masyarakat sekitar dengan sidtagi hasil, dan
pemeliharaanya disatukan di suatu tempat/kandamgadiesatu.
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Usaha lain yang didirikan yaitu pengolahan gulaahedari tebu.Alasan
memilih pengolahan gula merah dari tebu untuk dik@mgkanadalah karena
selama ini gula merah hanya terbuat dari nira kektpu lainnya karena melihat
persaingan pasar bebas di Indonesia masih jugarindpd negara luar karena
kebutuhan pasar, kebutuhan masyarakat Indoneswdiriseangat tinggi maka
didirikanlah pabrik pengelolaan gula merah darutddsaha lainnya yang terkait
dengan pertanian adalahmenjadi distributor kebutydetani seperti pupuk Urea,
Ponshka, ZA, Organik Pusri Plus dan obat-obatankuymgrtanian.

Tahun 2012 KSU Barokah Jaya mengembangkan sayakesdali
dengan bidang usaha batako dengan ukuran (40 x 976m), paving segi enam
(20 x 20 x 8 cm), paving segi enam warna (20 x B om), paving segi empat
(20 x 20 x 8 cm), cempolong (20 cm, 30 cm, 60 c@,cim, 80 cm) untuk
kebutuhan masyarakat sekitar umbulsari khususagaldmber pada umumnya.
Awal tahun 2013 KSU Barokah Jaya mulai untuk merigeamgkan unit-unit
usahanya lagi di bidang penghancur kayu sampalpdhrik-pabrik diolah dan di
hancurkan untuk bahan bakar di pabrik-pabrik bdskabupaten Jember maupun
di luar Jember.

Usaha-usaha yang didirikan pada KSU Barokah Jajiisbanyak telah
memberikan dampak positif dan peran serta dalargra@no pemerintah dalam
upaya pengentasan penganguran di semua bidangyaWikerja KSU Barokah
Jaya mencakup seluruh wilayah di kabupaten Jendrendsabahnya terdiri dari
beberapa elemen masyarakat luas dari segala pbafiéspetani, nelayan, buruh,
pedagang, pengusaha kecil/menengah, peternakwamydan lain sebagainya.

4.3.2 Jenis Usaha KSU Barokah jaya
. Unit Simpan Pinjam (USP)

. Tabungan

. Pembayaran Listrik Online

a
b
c. Angsuran FIF (Ferderal International Finance)
d
e. Pembayaran Telepon

f.

Jasa perpanjangan STNK /BPKB Jawa-Bali
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g. Pengembangan Ternak Sapi potong

h. Pengelolaan Gula Merah dari Tebu

i. Distributor kebutuhan pertanian seperti pupuk Weashka, ZA, Organik
Pusri Plus dan obat-obatan untuk pertanian.

J. Pembayaran pulsa listrik(TOKEN)

k. Batako

|. Penghancur Kayu Sampah untuk Bahan Bakar

4.3.3 Struktur Organisasi Dalam Pengelolaan Gula M&h dari Tebu

MANAGER
Ahmadi
PENGAWAS

H. Marsuki AG
PENERIMA BAHAN PROSESING GUDANG

Suharto Hosi Ahmad
PEMASARAN

Sugeng

Gambar 4.1 Struktur Organisasi Pengolahan Gula iMeebu

4.4 Agroindustri Gula Merah Tebu KSU Barokah Jaya

Agroindustri gula merah tebu mulai didirikan sejahun 2008 namun
baru mulai berproduksi secara baik pada tahun 3@b@ terletak di Dusun Jati
lawang Desa Tegalwangi Kecamatan Umbulsari. Agigstrd gula merah tebu
sebagai salah satu usaha dari koperasi yangisliofgh Bapak H. Marzuki.
Koperasi Serba Usaha (KSU) Barokah Jaya yang banbddikum nomor :
1590/BH/KWK.13/X11/1997, tanggal 1-12-1997 UMBULSAR JEMBER. Awal
mula berdirinya agroindustri gula merah tebu indlad berawal dari pemikiran
Bapak H. Marzuki untuk mencoba alternatif lain dntomengolah hasil tebu

sendiri yang biasanya oleh perintis tebu dan pétasii budidayanya hanya dijual
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dalam bentuk segar pada PG. Semboro. Bapak H. Marmin mengolah dan
mengembangkan hasil panen tebunya menjadi olaHah lanjut yang akan
mendatangkan keuntungan lebih besar daripada tthjugd dalam bentuk segar.
Bermula dari relasi yang telahdikenal, Bapak H. 24&r memilih untuk membuat
gula merah tebu sebagai usaha olahan tebunya. ndigisiri gula merah tebu
serupa yang masih sangat jarang di Kabupaten Jedideggap sebagaioint
utama akan prospek keberlanjutan usaha gula melbahying akan dibangunnya.
Selain merasa akan lebih menguntungkan, Bapak Hzwdabertekad untuk
membuka usaha gula merah tebu di dukung oleh k®ngyang besar untuk
membuka lapangan pekerjaan bagi orang-orang yawggai di sekitar daerah
rumahnya. Agroindustri gula merah tebu berdiri ptadaun 2008 dan berproduksi
pertama kali berdasarkan permintaan untuk gulamtetzu cair.

Produksi gula merah tebu cair ini hanya dapat bartaselama 2 bulan,
karena dirasa kurang menguntungkan dengan harga hmerkisar Rp. 4.200 -
Rp. 4.500 dan ketidakjelasan kontrak. Kemudian waklan pada tahun 2009 dan
2010 mulai memproduksi kembali gula cair untuk agrkan dan mencoba untuk
membuat gula garuk (gula merah tebu serbuk) dergaapan dapat lebih
menguntungkan. Berbagai pihak dalam agroindustta guerah tebu KSU
Barokah Jaya baik perintis, penanggung jawab, pelageerta tenaga kerja
lainnya mencoba untuk terus belajar dan berinokiagjga mulai memproduksi
gula merah tebu yang sudah dicetak pada akhir t2@Lh hingga sekarang.

Perkembangan gula merah tebu pada agroindustri mdsah tebu
Barokah Jaya dirasa sangat signifikan hal initatlidari permintaan gula merah
tebu yang mulai banyak hingga tidak dapat memersgmua permintaan.
Permintaan di kabupaten Jember sangat beragam dariaindustri kecap juga
industri rumah tangga yang memproduksi kue-kue pataumakanan dan
minuman tradisonal, tidak hanya itu, permintaannagala merah tebu juga
datang dari luar kota. KSU Barokah Jaya hanya mu&asbgenjualan dalam
kabupaten Jember karena produksi gula merah tebg yeasih belum mampu

mencukupi permintaan di wilayah Jember serta agegahgula merah tebu tetap
stabil di pasaran.
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BAB 5. HASIL DAN PEMBAHASAN

5.1 Saluran Pemasaran Gula Merah Tebu (GMT) di KSUBarokah Jaya
Kabupaten Jember
Pemasaran merupakan salah satu kegiatan utamadyakgkan oleh

produsen maupun lembaga pemasaran guna mendagetkatungan dalam
memasarkan suatu komoditas maupun produk tertemiolinya dalam kegiatan
pemasaran gula merah tebu di Kabupaten Jember. riteiiDaniel, 2002),
semakin banyak lembaga pemasaran yang terlibatakéenpanjang rantai
pemasaran dan semakin besar biaya pemasaran koteoskbut. Secara teknis
dapat dikatakan bahwa semakin pendek rantai pearasaratu barang hasil
pertanian, maka: a) Biaya pemasaran semakin retjldfiargin pemasaran juga
semakin rendah, c) Harga yang harus dibayarkasuioen semakin rendah, d)
Harga yang diterima produsen semakin tingidalam suatu rantai pemasaran
atau saluran pemasaran terdapat satu atau lebbatggnpemasaran yang terlibat
dalam proses penyampaian produk. Peran serta l@mpaglasaran sangat
dibutuhkan oleh para produsen agar produk yangsikiam akan lebih mudah
untuk sampai ketangan konsumen. Lembaga yangaedddam pemasaran gula
merah tebu pada KSU Barokah Jaya di Kabupaten Jeadatah sebagai berikut:
a. KSU Barokah Jaya (Produsen)

KSU Barokah Jaya adalah pihak yang memproduksi gutsah tebu
dalam bentuk padat maupun cair untuk dijual ke lpilaan. KSU Barokah Jaya
merupakan pihak pertama dari alur pemasaran gulamtebu. Bahan baku gula
merah tebu (GMT) diperoleh dari lahan tebu milikdié seluas 40 Ha dengan
lokasi yang berbeda-beda.

b. Distributor

Distributor adalah pedagang yang langsung membeliyk dari KSU
Barokah Jaya. Distributor menjual gula merah tebugdn kuantitas rata-rata 150
kg setiap hari (untuk satu kali transaksi). Disitdy juga melakukan penjualan ke
luar kota Jember sepeti: Semarang, Probolinggo Siémbondo. Distributor
memiliki kemampuan untuk menentukan tingkat hasghadap gula merah tebu
yang dijualnya.

37
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c. Pengecer

Pedagang pengecer adalah pihak yang melakukan pambdan
penjualan gula merah tebu dengan kuantitas palegl Kiantara pedagang-
pedagang lainnya di saluran pemasaran. Pada pamefi, pengecer membeli
gula merah tebu dengan kuantitas rata-rata 30 kgpskarinya. Pengecer yang
diteliti sebagian merupakan pengecer di pasar, yaagetap di sebuah lokasi
tertentu di pasar dan memperjualbelikan gula méshbh bersama-sama dengan
komoditas-komoditas lainnya.
d. Konsumen Potensial (Agroindustri gula merah keldgra Pabrik Kecap)

Agroindustri gula merah kelapa adalah agroindugng memproduksi
gula merah kelapa, gula merah tebu digunakan sebaagj@an campuran
pembuatan gula merah kelapa yang dapat menstalfilkega, dengan maksud
untuk menekan harga gula merah kelapa karena &daapa kegunaan gula pasir
yang bisa digantikan kegunaannya oleh gula meraimgga pemasarannya tetap
berjalan lancar. Pabrik kecap bekerja sama den&uh Barokah Jaya selama dua
tahun, dengan produk yang ditawarkan gula merab tetmg berbentuk cair,
selama bekerja sama dengan pabrik kecap ini memshaproduksi 2 ton gula
tebu cair, gula yang berbentuk cair adalah gulagaerkualitas di bawah gula
berbentuk padat, dikarenakan sekali berbentuk gala tersebut tidak bisa
dipadatkan berbeda dengan gula padat yang bisiakdica

Saluran pemasaran gula merah tebu di KSU Barokgh Babupaten

Jember dapat dilihat pada Gambar 5.1

(1) Konsumen Potensial
(Agroindustri Gula Kelapa
dan Pabrik Kecap)

3) (3) €)Y S—
Konsumen
KSU Barokah Jaya r} Distributor |===f»| Pengecer H -
(Produsen GMT) akhir
2) 2)

Konsumen luar kota

Gambar 5.1 Pola Saluran pemasaran gula merah tek8Ul Barokah Jaya
Kabupaten Jember
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Keterangan :
1. Saluran O tingkat : KSU Barokah Jaya — Konsumatergsial (Agroindustri
gula merah kelapa dan pabrik kecap).
2. Saluran 1 tingkat : KSU Barokah Jaya — Distributétonsumen luar kota.
3. Saluran 2 tingkat : KSU Barokah Jaya — Distribut®engecer — Konsumen
akhir.

Saluran pemasaran gula merah tebu yang pertamapaka@mu saluran
pemasaran nol tingkat karena hanya melibatkan mdwmetry gula merah kelapa
dalam memasarkan hasil produksinya. Pembelian vyaiigkukan oleh
agroindustry gula merah kelapa selalu diatas 50pkgibelian gula merah tebu
digunakan untuk pencampuran gula merah kelapa yaagka produksi dan
pasarkan, gula merah tebu disini diolah menjadidgkolain, dikarenakan di
tangan konsumen akhir mereka mengenal produk yasrgka beli adalah gula
merah kelapa bukan gula merah tebu. Selain agrsindgula merah kelapa,
agroindustri disini adalah pabrik kecap. Pada salyppemasaran ini gula merah
tebu yang di jual adalah gula merah tebu yang Imukecair, hal ini sesuai
dengan permintaan pabrik kecap yang bermitra deK&ih Barokah Jaya, KSU
Barokah Jaya disini hanya memproduksi jika ada pgaan dari pabrik mitra,
jika tidak ada permintaan tidak akan memproduk$a goerah tebu cair. Harga
gula merah tebu cair lebih rendah dibandingkan aergula merah tebu yang
berbentuk padat, yaitu Rp. 5.000/kg. KSU Barokaya Jaenjual dalam bentuk
cair karena permintaan atau perjanjian kemitraawgaie pabrik kecap, bentuk cair
ini adalah produk yang kualitasnya rendah dan tlila& dibekukan atau dibentuk
balok layaknya gula merah pada umumnya.

Saluran pemasaran pada gula merah tebu yang kedaawapaten Jember
adalah antara KSU Barokah Jaya dengan distribBimta saluran pemasaran ini
para distributor membeli gula merah tebu ke KSUoBah Jaya langsung dengan
harga yang sama yaitu antara Rp. 7000/kg. Tetaa pastributor ini tidak
menjual gula merah tebu mereka di Kabupaten Jemielainkan mereka
membawanya keluar kota, diantaranya vyaitu Surabd@mbolinggo, dan
Semarang sehingga peneliti tidak meneliti saluraamasran selanjutnya
dikarenakan berada diluar jangkauan atau diluarayah penelitian yaitu

Kabupaten Jember. Penjualan gula merah tebu kegiattdbutor untuk dijual


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

40

keluar kota ditujukan untuk mengenalkan merk dagaesy Barokah Jaya lebih
lebar lagi, hal tersebut juga bertujuan untuk mecggEat proses penjualan dalam
artian gula tidak tersimpan lama sebagai stockikastapi habis terjual.

Saluran pemasaran yang ketiga adalah saluran pemadaa tingkat,
dinamakan saluran dua tingkat karena dalam aluaparan terdapat dua lembaga
pemasaran yang membantu dalam menyalurkan gulahnteloa dari produsen
hingga sampai ketangan konsumen. Pada saluran @emai distributor
membeli gula merah tebu tersebut sebanyak 142 kgatkeharga 7000/kg dan
dijual kembali dengan harga 8500/kg pada pedagasmgqrer. Sedangkan
pedagang pengecer menjual dengan harga 10625/kgkpadsumen dengan rata-
rata pembelian sebanyak 30 kg pada distributor.

Saluran pemasaran lainnya pada pemasaran gula tebrakdi Kabupaten
Jember merupakan saluran pemasaran nol tingkaura®alpemasaran ini
dinamakan saluran pemasaran nol tingkat karenaegnpenyaluran gula merah
tebu dari KSU Barokah Jaya langsung konsumen dkinipa melalui saluran
lembaga lainnya. Pada saluran ini KSU Barokah Jagajual gula merah tebu
kepada konsumen dengan harga Rp.7.000/kg dengamatat pembelian 5 Kg.
Harga ditentukan berdasarkan rerata survei haggsdian yang dilakukan setiap
minggunya. Konsumen langsung adalah konsumen yamgsdél dari daerah
sekitar pabrik yang digunakan untuk konsumsi senéliasan KSU Barokah Jaya
menjual gula merah tebu mereka pada konsumen laggsialah untuk membina
rasa kekeluargaan dengan masyarakat sekitar pabrik.

5.2 Marjin Pemasaran Gula Merah Tebu di Kabupaten &mber

Cremer (1991) menyatakan bahwa margin pemasardahagarbedaan
antara harga pasar yang dibayar oleh konsumen d&hgan harga yang diterima
oleh produsen. Margin pemasaran juga disebut sebaya atas pelayanan yang
dilakukan oleh lembaga pemasaran. Margin pemasiapat digunakan sebagai
indikator efisien tidaknya suatu pemasaran yangpuiglmargin keuntungan dan
margin biaya pemasaran. Margin keuntungan adalamalasi atau tambahan

keuntungan yang diterima oleh setiap mata rantairasa distribusi pemasaran
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dari komoditi yang ditangani. Umumnya, semakin mgndaluran pemasaran
semakin pendek pula saluran pemasaran tersebutakBerpanjang saluran
pemasaran maka menyebabkan semakin banyak lembaagdeylibat dan diikuti
semakin tingginya biaya pemasaran yang dikeluarkeah, ini menyebabkan
marjin pemasaran yang tinggi. Kondisi seperti inenjelaskan bahwa makin
tinggi marjin pemasaran maka semakin tidak efisigiiran pemasaran tersebut.
Berikut akan dibahas mengenai perhitungan marjmgsaran pada empat jeni
saluran pemasaran gula merah tebu di Kabupatenedemb

Adanya perbedaan saluran pemasaran yang digunadkdn lembaga
pemasaran yang terlibat dalam pemasaran gula mesalh pada saluran
pemasaran |, saluran pemasaran |IlI, dan saluran saeama Ill, akan
mengakibatkan tingkat efisien pemasaran pada masasjng saluran pemasaran
berbeda-beda. Tingkat efisien pemasaran gula ntetah pada masing-masing
saluran dapat diukur dengan cara menganalisis Niket Share, Distribusi
Marjin, dan Marjin Pemasaran (MP) pada masing-ntas@mbaga pemasaran
yang terlibat dalam pemasaran gula merah tebu lbupaen Jember.

Pada saluran pemasaran gula merah tebu, terdgpaaiuran pemasaran.
Masing-masing saluran pemasaran tersebut terdrri mplmasaran nol tingkat
yaitu dari KSU Barokah Jaya dengan agroindustrrigaddecap, saluran 1 tingkat
yaitu KSU Barokah Jaya dengan distributor dan koresuluar kota, dan saluran
2 tingkat yaitu dari KSU Barokah Jaya dengan distor dan pengecer.
Konsumen luar kota dalam hal ini bukan konsumenirakbmun merupakan
pedagang yang ada di luar kota. NNéarket Share, Distribusi Marjin, dan Marjin
Pemasaran (MP) pada masing-masing lembaga pemaskam Saluran
Pemasaran | (KSU Barokah Jaya — konsumen poteatsal agroindustri gula
merah kelapa dan pabrik kecap) gula merah tebu péabn Jember dapat dilihat
pada tabel 5.1.
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Tabel 5.1 Margin Saluran Pemasaran 0 Tingkat (K@tbEBah Jaya-Agroindustri

lain/lkonsumen potensial).

0, [0)
No. Lembaga Pemasaran Harga Share(/o). I?M(/O) -
(RP/KG)  ski  sShi Sk Shi
1 KSU Barokah Jaya
a. Harga jual 7000 100
2 Konsumen Potensial
a. Harga Beli 7000
MP 0

Sumber: Data Primer di olah Tahun 2014

Pada saluran pemasaran antara KSU Barokah Jaygardéitonsumen

potensial (agroindustri gula merah kelapa dan pat®cap) adalah dengan share

keuntungan sebesar 100%, dikarenakan KSU Barokahtidlak menambah biaya

transportasi dan lainnya, semua ditanggung olelsikoen sendiri. Selanjutnya

adalah antara KSU Barokah Jaya dengan Distribuiar kota yang dijelaskan

pada tabel 5.2

Tabel 5.2 Margin Saluran Pemasaran 1 Tingkat (KSltbBah Jaya-Distribuor-

Konsumen Luar Kota)

0, 0,
No. Lembaga Pemasaran Biady Share(/o). D_M(A)) -
(RP/KG)  ski  sShi Ski Shi
1 KSU Barokah Jaya
a. Hargajual 7000 77,778
2 Distributor
a. Harga Beli 7000
b. Biaya Transportasi 104 1,16 5,20
c. Harga Jual 9000
d. Keuntungan 1896 21,07 94,80
3 Konsumen luar kota
a. Harga beli 9000
MP 2000 98,84 1,16 94,80 5,20

Sumber: Data Primer di olah Tahun 2014
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Berdasarkan Tabel 5.2 nilai marjin pemasaran padaparan gula merah
tebu Kabupaten Jember ke distributor yang dibawaakekota adalah sebesar
Rp 2.000. Nilai marjin pemasaran ini didapatkani datisih antara harga yang
dibayarkan oleh konsumen sebesar Rp 9.000/kg dehgaga di tingkat KSU
Barokah Jaya sebagai produsen sebesar Rp 7.00R#kg.an pemasaran satu
tingkat hanya melibatkan satu lembaga pemasaraimggm saluran pemasaran
ini disebut sebagai saluran pemasaran satu tingdextdasarkan tabel analisis
marjin didapatkan nilashare keuntungan (98,84%) lebih besar dari ndaare
biaya (1,16%), artinya saluran pemasaran ini diaatalogis karena besar
keuntungan yang didapat adalah lebih besar dardajurbiaya pemasaran yang
dikeluarkan selama proses distribusi gula merain. teb

Pada saluran pemasaran ll, distributor mendapdikaga satu kilogram
gula merah tebu senilai Rp7.000/kg dengan persenkasintungan sebesar
94.80% dari harga terakhir ditingkat konsumen smbd®p 9.000/kg. Nilai
persentase tersebut menjelaskan bahwa distributmenma harga yang tinggi
dari harga yang diterima konsumen, yang artinydridigor tidak dirugikan
dalam saluran pemasaran tersebut karena keuntuymag didapatkan oleh
distributor lebih besar dari lembaga pemasaran yalagpada saluran pemasaran
tersebut. Biaya yang dikeluarkan oleh distribut@nyalah biaya transportasi
karena gula merah tebu sudah dikemas rapi menggnrakstik dengan ukuran
besar oleh KSU Barokah Jaya. Distribusi marjin padlmiran pemasaran satu
tingkat ini menunjukkan bahwa keuntungan hanya ldimoleh KSU Barokah
Jaya dengan distributor, sehingga dapat dikatakahwé pembagian
keuntungannya adalah merata.

Pada saluran pemasaran Il (KSU Barokah Jaya +ilisdr — Pengecer -
Konsumen), nilaiMarket Share, Distribusi Marjin, dan Marjin Pemasaran (MP)
pada masing-masing lembaga pemasaran dalam pemagala merah tebu

Kabupaten Jember dapat dilihat pada tabel 5.3.
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Tabel 5.3 Margin Saluran Pemasaran 2 Tingkat (KSblgdh Jaya-Distributor
Pengecer-Konsumen)

No. Lembaga Pemasaran Harga Share (%)_ D_M (%) -
(Rp/Kg)  ski Shi Ski Shi
1 KSU Barokah Jaya 7000 70,944
2 Distributor
a. Harga Beli 7000
b. Biaya Transportasi 604 6,12 21,07
d. Harga Jual 8500
e. Keuntungan 896 9,08 31,25
3 Pedagang Pengecer
a. Harga Beli 8500
b. Biaya Kemasan 51 0,52 1,78
c. Harga Jual 9867
d. Keuntungan 1316 13,34 45,90
4 Konsumen 9867
MP 2867 93,36 6,64 77,15 22,85

Sumber: Data Primer di olah Tahun 2014

Berdasarkan Tabel 5.3, nilai marjin pemasaran padsasaran gula merah
tebu Kabupaten Jember ke pengecer adalah sebes&.88p. Nilai marjin
pemasaran ini didapatkan dari selisih antara haygag dibayarkan oleh
konsumen sebesar Rp 9867/kg dengan harga di ting®at Barokah Jaya
sebagai produsen sebesar Rp 7.000/kg. Berdasadda#l tnalisis marjin
didapatkan nilaishare keuntungan (93,36%) lebih besar dari ndhare biaya
(6,64%), artinya saluran pemasaran ini dikatakgmsl@arena besar keuntungan
yang didapat adalah lebih besar dari jumlah biag@mgsaran yang dikeluarkan
selama proses distribusi gula merah tebu.

Pada saluran pemasaran lll, pengecer mendapatkga katu kilogram
gula merah tebu senilai Rp 8.500/kg dengan prosenkeuntungan sebesar
77.15% dari harga terakhir ditingkat konsumen sabd3p 9867/kg. Nilai
prosentase tersebut menjelaskan bahwa pengecerimararga yang tinggi dari
harga yang diterima konsumen, yang artinya pengedek dirugikan dalam
saluran pemasaran tersebut karena keuntungan yedapatkan oleh pengecer
lebih besar dari lembaga pemasaran yang ada padars@emasaran tersebut.

Biaya yang dikeluarkan oleh pengecer hanyalah biegasportasi. Distribusi
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marjin pada saluran pemasaran satu tingkat ini makkan bahwa keuntungan
hanya dimiliki oleh semua pihak yaitu KSU Barokaaya) distributor dan
pengecer, sehingga dapat dikatakan bahwa pemb&egiamungannya adalah

merata.

5.3 Strategi Pemasaran Gula Merah Tebu di Kabupatedember

Usaha perdagangan yang dilakukan oleh KSU Barokgh diperlukan
adanya strategi pemasaran gula merah tebu yang Bailah satu strategi
pemasaran yang dapat digunakan adalah strategarbg@masaranmarketing
mixX) dengan 4P yang terdiri dafroduct (produk), Price (harga), Place
(tempat/distribusi), darPromotion (promosi). Empat variabel tersebut saling
berhubungan dan membentuk sebuah paket utuh yagraknentukan derajat
kesuksesan program pemasaran yang dijalankan, ragegmjelasan dari variabel
tersebut adalah (Tjiptono, 2008). KSU Barokah Jagéakukan strategi produk,
strategirepositioning, design produk, dan eliminasi produk.
a. Strategi Produk

Strategi produk merupakan segala sesuatu yang ditpatarkan pada
pasar/konsumen untuk menarik perhatian, pembghbamakaian, atau konsumsi
yang dapat memuaskan keinginan atau kebutuhan.B&btkah Jaya mempunyai
potensi dalam pengembangan pemasaran gula merahy#éely cukup bagus.
Didukung dengan adanya permintaan konsumen yangpch&nyak, konsumen
disini adalah pedagang gula merah kelapa dan pgramndari luar kota yang
dibawa oleh distributor ke luar kota untuk dijuadnkbali sedangkan untuk
masyarakat awam masih banyak yang belum mengetahtang adanya gula
merah tebu. KSU Barokah sudah mampu mencukupi spema@ntaan konsumen
bahkan permintaan gula merah tebu mengalami keméiéana harga gula merah
kelapa yang sedikit lebih mahal dari harga gulaatméebu, dikarenakan produksi
gula merah tebu yang baik dan mampu memasarkargdikg daerah diluar
Kabupaten meskipun pemasarannya dibawa oleh digirilolan tanpa disertakan
label merk dagang oleh sebagian distributor, tetdpi juga yang memakai merk

dagang sekaligus mempromosikan gula merah tebu B&dkah Jaya ke luar
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kota, walaupun ada distributor yang tidak mau maakan label (merk) dagang,
KSU Barokah Jaya selalu memenuhi permintaan konsumadéaupun tidak hanya
menyertakan label dagang karena yang terpentinatadeasil produksi dalam
sehari juga habis terjual dalam hari itu juga. Mak&U Barokah Jaya
menggunakan strategi produk yaitu
1. Strategipositioning product
2. Strategidesain product

Sedangkan strategi yang tidak digunakan KSU Barokalga dalam
memasarkan produk gula merah tebu adalah
Strategi repositioning produk
Strategi overlap
Strategi lingkup produk
Strategi eliminasi produk
Strategi produk baru

o O B W Y

Strategi diversifikasi

Strategi positioning merupakan strategi yang berusaha menciptakan
diferensiasi atau perbedaan yang unik dan menadajaim paradigma pelanggan
sasaran, sehingga terbentuk merek atau produk lgditg unggul dibandingkan
produk/merek pesaing. Pada dasarnya pesaing ddd B&okah Jaya tidak
mampu berproduksi lagi bahkan menghentikan prodsiisingga KSU Barokah
Jaya menguasi pasar dengan baik akan tetapi ad&gmagula merah tebu dari
daerah lain sehingga KSU Barokah Jaya harus meagguarStrategpositioning.
KSU Barokah Jaya bisa bertahan karena KSU Barokgh themiliki lahan tebu
sendiri sehingga selalu bisa berproduksi selamail@nbsetiap tahunnya. Ada
tujuh pendekatan untuk melakukan strategi ygsitioning berdasarkan atribut
dan harga dimana produk yang dihasilkan diposisigas untuk kebutuhan
konsumen tertentu dengan menciptakan produk gulealméebu yang bisa
menembuh kelas ekonomi setiap konsunystioning yang dilandasi aspek
penggunaan atau aplikasi dimana produk yang dikzesidlan dijual ke konsumen
tidak dibatasi untuk penggunaan pribadi atau dikenbali sehingga produk

tersebut bebas pemasarannya untuk pemenuhan prodakang lain atau
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pelengkappositioning berdasarkan pemakai produk dan sesuai selera ensu
terhadap produk tersebyipsitoning berdasarkan kelas produk tertentu produk
gula merah tebu yang lebih murah dari gula meralaplke sehingga lebih
terjangkau dikalangan masyarakpgsitioning berkenaan dengan pesaing hasil
produk gula merah tebu yang berkualitas baik dengidak menonjolkan
kelebihan produk gula merah tebu yang dihasilkarJ KErokah Jaya tetapi
menjabarkan kekurangan dan menyampaikan akan regogperbaiki produknya
sehingga produknya akan terus bersaing dengan kibanpain dan yang terakhir
positioning berdasarkan manfaat.

KSU Barokah Jaya memiliki produk standar yaitlaguerah tebu dalam
bentuk padat dan cair, gula merah tebu cair digksidoerdasarkan pesanan. Gula
merah padat adalah kualitas yang bagus, karenendmaatuk ini gula masih bisa
dicairkan, akan tetapi kalau bentuk cair gula tidaska dipadatkan karena
rendemen kurang tinggi. Gula merah tebu merupakadug unggulan yang
diproduksi oleh KSU Barokah Jaya, dimana produkuipebegitu dikenal oleh
banyak kalangan masyarakat akan tetapi sudah diééadangan distributor gula
merah, dikarenakan sebelum gula merah tebu bellampabrik di Kabupaten
Jember para pedagangan mengetahui dan memasoknjkawasan Kediri Jawa
Timur. Gula tebu yang di produksi oleh KSU BaroKitya berwarna cerah dan
bertekstur agak lembut, hasil produksi yang sepeirtyang lebih disukai oleh
pasar dan harganya lebih tinggi. Pengemasan prgdok dihasilkan secara
sederhana yaitu dikemas plastik biasa dengan meaggn label pribadi yaitu
KSU Barokah Jaya, karena produk tersebut sudahrodipg oleh konsumen
sedangkan untuk produksi gula merah tebu cair barlan kerja sama antara
KSU Barokah Jaya dengan perusahaan kecap yang npeamnya sesuai
kebutuhan tetapi masih mengacu kepada kuota peanbpada saat perjanjian
awal kerjasama.

Positioning produk gula merah tebu KSU Barokah Jaya ini mealfgaisan
produk yang dihasilkan dapat dinilai konsumen dangaradigma mereka yaitu
produk tersebut baik dan akan membeli produk gutsamtebu KSU Barokah

Jaya, serta apa yang bisa membuat konsumen menhgitegeasa gula merah tebu
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KSU Barokah Jaya dan bisa membedakannya dengamkor@hg lain. Label
dagang yang muncul dalam kemasan produk akan migajrkonsumen lebih
tertarik kepada gula merah tebu KSU Barokah Jagandiingkan dengan gula
merah tebu yang lainPositioning tidak hanya membanguimage tetapi juga
membangun kepercayaan konsumen dengan menanamkzagdieparadigma
yang baik tentang produk didalam ingatan konsune#ringga konsumen selalu
ingat dengan gula merah tebu KSU Barokah Jaya &aneitah positioning
berpengaruh bagi keberhasilan dalam meningkatkerageran produk.

Strategidesain produk merupakan strategi yang berkaitan dengan tingkat
standarisasi produk. Perusahaan memiliki tiga guilibstrategi, yaitu produk
standarcustomized product (produk disesuaikan dengan kebutuhan dan keinginan
pelanggan tertentu), dan produk standar denganfikesli Pada KSU Barokah
Jaya memiliki produk standar. Dilihat dari stratelgisain produk, produk gula
merah tebu padat merupakan produk standar. Pradonklag yaitu suatu produk
gula merah tebu yang berpenampilan seperti gulaaimei pasaran dimana
berbentuk padat dan berwarna merah bata atau kelsibklatan. Pengrajin gula
merah tebu memerlukan keahlian khusus secara nandarhadap pengolahan
produk mulai dari pemerasan nira tebu hingga dileeh@n siap untuk segera
dipasarkan, kesalahan prosedur dalam pengolahannbeéngakibatkan produk
yang dihasilkan rusak.

Hasil yang diharapkan dari strategi-strategieleus adalah peningkatan
permintaan gula merah tebu, pangsa pasar, danukgart yang akan diperoleh
KSU Barokah Jaya. Strategi produk secara standag ydilakukan oleh
perusahaan dengan modifikasi produk juga memungkingerusahaan untuk
melakukan hubungan yang erat dengan pasar dan nmaetppengalaman dalam
pengembangan standar produk. Pada gula meratKbuBarokah Jaya hanya
menggunakan strategositioning produk dandesain produk. Berikut 6 strategi
yang tidak digunakan oleh perusahaan yang pertamsed repositioning
produk. Strategrepositioning produk ini dibutuhkan bilamana terjadi salah satu
dari empat kemungkinan tersebut: ada pesaing yaagukndan produknya

diposisikan berdampingan dengan merek perusahalaingga membawa dampak
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buruk terhadap pangsa pasar perusahaan, prefd@nsumen telah berubah,
ditemukan kelompok preferensi pelanggan baru, yaiigiti dengan peluang
yang menjanjikan, terjadi kesalahan dajaogtioning sebelumnya.

KSU Barokah Jaya tidak menggunakan strategositioning produk,
karena KSU Barokah Jaya meyakini bahwa produknym d&tap. Gula merah
tebu KSU Barokah Jaya memiliki keunggulan yaitu naarya yang merah bata
cerah dan lembut serta bisa bertahan 6 bulan upénkuk padatnya dan satu
tahun untuk gula merah cair tanpa bahan pengaveetanppilan, tekstur, dan
tanpa bahan pengawet tersebut adalah yang disldtakonsumen. Produk gula
merah tebu sudah lumayan banyak dikenal oleh malsytaapalagi dikalangan
pedagang gula merah sehingga permintaan konsumejadaneneningkat. KSU
Barokah Jaya memiliki pesaing di kawasan Mrawan Rambipuji tetapi kedua
pesaing tersebut sudah tidak berproduksi bahkamgieetikan produksi maka
dari pada itu KSU Barokah Jaya menguasai pasarngetah tebu untuk wilayah
Kabupaten Jember untuk saat ini.

Strategioverlap adalah strategi pemasaran yang menciptakan pgasain
terhadap merek tertentu dengan merek milik KSU Batalaya. Persaingan ini
dibentuk melalui cara yaitu: pengenalan produkgylagrsaing dengan usaha gula
merah tebu KSU Barokah Jaya. KSU Barokah Jaya twekggunakan strategi
overlap tersebut karena produk yang dihasilkan sudah dalkeecara luas di
Kabupaten Jember dan tidak ada pesaing untuk mad&roduk yang dihasilkan
memiliki kualitas yang baik dan dipercaya oleh kansn.

Strategi lainnya adalah strategi eliminasi prodlilaksanakan dengan
jalan mengurangi komposisi portofolio produk yanghagilkan unit bisnis
perusahaan, baik dengan cara memangkas jumlah koratilam suatu
rangkaian/lini atau dengan jalan melepaskan sumisi citau bisnis. Ada tiga
alternatif dalam strategi ini, yaitu:

a. Harvesting

Harvesting merupakan strategi menarik segala kemungkinankasisitau

penghasilan dari KSU Barokah Jaya masuk selagiusrg@éng bersangkutan

masih ada. Umumnya strategi ini diterapkan paddusgroduk yang mengalami
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penurunan pangsa pasar maupun volume penjualaragerdahan-lahan (sedikit
demi sedikit) dilihat dari kondisi permintaan pasdiasanya strategi ini
dilaksanakan dengan jalan menaikkan harga atauademgnekan biaya. KSU
Barokah Jaya kebanyakan mengambil keputusan dengannda produksi ketika
permintaan tidak stabil atau harga gula dipasataih |

b. Penyederhanaan Lini Produk

Dalam strategi ini lini produk dipersempit menj&elih sedikit dan lebih
mudah dikelola. Penyempitan ini dilaksanakan derjgkam mengurangi jumlah
dan jenis produk atau jasa yang ditawarkan. Pemlgadaan lini cocok untuk
diterapkan dalam kondisi dimana terjadi peningkaba@ya dan perusahaan
mengalami kekurangan sumber daya maupun sumbehg&tan. Produksi yang
dikurangi adalah gula merah tebu dalam bentuk kaiena untuk sementara
waktu kemitraan dengan pabrik kecap belum ada kepuotuntuk menambah
permintaan akan gula cair.

c. Total-Line Divestment

Strategi ini dilakukan dengan melepaskan produigyedak berkembang
atau tidak memenuhi rencana strategis perusahadnniHnerupakan kebalikan
dari akuisi. Biasanya perusahaan-perusahaan melaghistrategi ini karena
pertimbangan-pertimbangan ekonomis dan psikologis.

KSU Barokah Jaya tidak menerapkan strategi elisnimmda produk
karena produk gula merah tebu KSU Barokah Jay& t@ngalami penurunan
pangsa pasar. Sebaliknya perusahaan mengalamigkatan pangsa pasar dan
mampu mencukupi kebutuhan konsumen di Kabupatemelemaupun di luar
wilayah itu. Gula merah tebu KSU Barokah Jaya cukapkembang karena
produksi yang baik, menguntungkan dan disukai dtelangan masyarakat
disebabkan oleh harga yang ditawarkan lebih muasihpdda gula merah kelapa.

Strategi produk baru dapat meliputi produk orisinbroduk yang
disempurnakan, produk yang dimodifikasi, dan mdraku yang dikembangkan
melalui usaha riset dan pengembangan. Dalam styateduk baru terdapat tiga
alternatif, yaitu penyempurnaan atau modifikasidpkq produk imitasi/tiruan,

dan inovasi produk. Perusahaan tidak menerapkategirproduk baru, karena
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tidak ada permintaan dari konsumen tentang prodo#ek baru dan perusahaan
masih bertahan dengan produknya, hanya saja ingioth | meningkatkan.

Perusahaan mengusahakan untuk meningkatkan kuptibalsik dengan belajar
dari pabrik-pabrik yang berada dikawasan Kediri dawmur agar banyak

diminati oleh banyak konsumen.

Strategi diversifikasi adalah upaya mencari deengembangkan produk
atau pasar yang baru, atau keduanya, dalam rangkayejar pertumbuhan,
peningkatan penjualan. Secara garis besar, strdtegisifikasi dikembangkan
dengan berbagai tujuan, diantaranya: meningkatkartumpbuhan bila
pasar/produk yang ada telah mencapai kedewasaam @abduct Life Cycle
(PLC), menjaga stabilitas dengan jalan menyebarkarkorisiaik turunnya
penghasilan, meningkatkan kredibilitas di pasar ahodSU Barokah Jaya
mengupayakan dan menciptakan produk yang unik bgayak diminati oleh
banyak konsumen, tetapi tetap dalam bentuk gulamesbu batang dan cair.
Selain itu juga, KSU Barokah Jaya selalu menjagalitas produk hingga ke
konsumen. Dalam upaya meningkatkan pangsa pasarsgb@an melakukan
strategi produk dengan cara menghasilkan gula metahn yang berkulitas dan

berpenampilan sesuai dengan selera konsumen.

b. Strategi Tempat (Distribusi)

Strategi distribusi merupakan suatu strategi yahgunakan untuk
memasarkan barang dari produsen sampai ke konsagenpemasaran barang
dapat berjalan dengan lancar. Hal-hal yang peperdmbangkan dalam strategi
distribusi gula merah tebu KSU Barokah Jaya malipattimbangan pasar dan
produk. Produk gula merah tebu hasil produksi KSkroBah Jaya mudah
terserap oleh pasar. Pemasaran gula merah tebu B&bkah Jaya melalui
komunikasi melalui telepon seluler menghubungiritigtor dan pelanggan tetap
yang selalu membeli produk gula merah tebu hasiU K&rokah Jaya. Ada 2
jenis konsumen vyaitu konsumen primer dan konsumekunsler. Konsumen
primer adalah pembeli gula merah tebu untuk dikorsssendiri, yaitu penduduk

yang ada di sekitar daerah produksi. Konsumen skdtuadalah pembeli gula
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merah tebu yang akan dijual lagi. Terbatasnya pattagang menjual gula merah
tebu tanpa dicampur di daerah perkotaan menyebdkemumen cukup kesulitan
dalam mendapatkan gula merah tebu KSU Barokah kayana biasanya gula
merah tebu akan di oplos dengan gula merah kelapk umenekan harga gula
merah secara global. Dalam penjualan produk gufaimebu KSU Barokah Jaya
lebih memilih mendistribusikannya kepada para ithgtor dan pedagang yang
sudah menjadi pelanggan tetap KSU Barokah Jaya.

c. Strategi Harga

Strategi penetapan harga merupakan satu-satunsys bauran pemasaran
yang memberikan pemasukan atau pendapatan bagapean, sedangkan ketiga
unsur lainnya (produk, distribusi, dan promosi) yedabkan timbulnya biaya
(pengeluaran). Metode yang digunakan dalam penethpaga di KSU Barokah
Jaya yaitu metode penetapan harga berbasis peamipgag terdiri daskimming
pricing, prestige pricing, price lining pricing, demand-backward pricing, dan
bundle pricing. Strategi harga yang tepat digunakan pada KSU Bhrdkga
untuk gula merah tebu vyaitlleader pricing. Strategi leader pricing ini
menetapkan harga lebih rendah dari pada harga ptsarharga normal untuk
meningkatkan omset penjualan.

Harga gula merah tebu KSU Barokah Jaya ditetapkah perusahaan itu
sendiri. Penentuan harga gula merah tebu juga semiden operasi harga pasar
yang dilakukan oleh KSU Barokah Jaya. Mekanismeeptran harga dilakukan
oleh perusahaan. Selain itu juga sebelumnya pexasalintuk menentukan
penentuan harga melihat dari biaya produksi, daatites produk yang dihasilkan
dan kebutuhan konsumen yang semakin tinggi. Umurhayga yang ditetapkan
oleh KSU Barokah Jaya adalah Rp 7.000 /kg. Men#@8U Barokah Jaya
meskipun tidak menggunakan perantara dan meng&kmaikan harga tidak akan
mempengaruhi permintaan menurun dikarenakan KSWbKaar Jaya adalah

produsen tunggal gula merah tebu di Kabupaten Jembe
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KSU Barokah Jaya selalu berusaha untuk meninghkdtlkalitas gula merah
tebunya agar harga tetap tinggi. Hal ini dilakukamena penentuan harga gula
merah tebu berdasarkan kualitas. Semakin tingditesagula merah tebu maka
harganya juga akan semakin tinggi, begitu juga ldeba jika kualitas gula
merah tebu rendah maka harganya juga akan rendabinfdan harga berdasarkan
kualitas, semakin tinggi kualitas maka harganyaajagan semakin tinggi begitu
juga sebaliknya semakin rendah kualitas maka hgeggnga akan semakin
rendah. Bila harga produk tinggi, perusahaan mengakeuntungan yang cukup
tinggi. Gula yang berkualitas rendah tidak akam loniembeku dan akan berentuk
cair, atau kalau tidak warnanya terlalu gelap karégrlalu lama mengalami
pemanasan, maka kondisi seperti ini membuat gulajadierendah harganya.
Namun bila harga rendah, perusahaan mengalamiikerugermasalahan yang
seperti ini yang selalu dihadapi ketika produksal Hhi akan berpengaruh pada
tingkat penjualan gula merah tebu selanjutnya.

d. Strategi Promosi

Promosi diperlukan dalam proses pemasaran dengaentagar produk
yang dipasarkan dapat dikenal masyarakat luas. kUmempromosikan produk
gula merah tebu hasil produksi KSU Barokah Jayayyefah dilakukan adalah
pertemuan penjualan dan promosi penjualan. Perterpeajualan juga dapat
disebut strategi promosi melajogrsonal selling. Personal selling merupakan alat
promosi yang sifatnya secara lisan, baik kepadeosasg maupun lebih calon
pembeli dengan maksud untuk menciptakan terjadiry@saksi pembelian yang
saling menguntungkan bagi kedua belah pihak, demgamggunakan manusia
sebagai alat promosinya. Komunikasi yang dilakukadua belah pihak yaitu
antara KSU Barokah Jaya dengan distributor atauukdmsi dua arah sehingga
dapat langsung memperoleh tanggapan dari konsuergang keinginan dan
pendapat konsumen. Proses komunikasi dapat dilakd&agan sangat fleksibel
karena dapat disesuaikan dengan situasi yang ada,kgtika bagian pemasaran
KSU Barokah Jaya memasarkan produk pada konsurmersonal selling

merupakan alat promosi yang sifatnya secara lisstu ydari mulut kemulut,
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dengan dilakukannya strategi tersebut dapat mexk@pt terjadinya transaksi
pembelian yang saling menguntungkan. KSU Barokafa &&kan menghubungi
pelangggan melalui telefon seluler dan mengabariekaetentang tersedianya
produk yang siap untuk dipasarkan dan dibeli sedergan hasil produksi.

Metode pendekatan yang dilakukan secgmsonal seling juga
mempunyai kelebihan antara lain operasinya lelaksfbel karena penjual dapat
mengamati reaksi pelanggan dan menyesuaikan pdadeka, usaha yang sia-
sia dapat diminimalkan, pelanggan yang berminasdniga langsung membeli,
dan penjual dapat membina hubungan secara jangkganga dengan
pelanggannya. Namun karena menggunakan armadaapsmjog relatif kecil,
maka metode ini biasanya lebih murah. Disampingspesifikasi penjual yang
diinginkan perusahaan mudah untuk dicari. Meskigemikian,personal selling
tetaplah penting dan biasanya dipakai untuk menaykoetode promosi lainnya.
Personal selling juga dapat dilakukan oleh Pemerintah untuk mempsokan
gula merah tebu yang dihasilkan di daerah terséuadlitas yang baik dari gula
merah tebu yang dihasilkan di Kabupaten Jember pagan salah satu cara
promosi yang dapat dilakukan agar gula merah tebpatd dikenal oleh
masyarakat untuk dikonsumsi.

Promosi penjualan merupakan promosi berbagai macsatantif jangka
pendek yang dimaksudkan untuk mendorong percob@anpgmbelian produk.
KSU Barokah Jaya menggunakan promosi penjualan u yaitengan
mempromosikan produk gula merah tebu pada acardelefxpo dan juga
menggunakan distributor untuk mempromosikan progula merah tebu KSU

Barokah Jaya ke luar kota.
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BAB 6. KESIMPULAN DAN SARAN

6.1 Kesimpulan
Berdasarkan hasil analisis dan pembahasan yany ddiekukan, maka
diperoleh simpulan sebagai berikut:

1. Pemasaran gula merah tebu di Kabupaten Jember tertdgi menjadi tiga
saluran pemasaran yang dibedakan menjadi saluraagaean O tingkat (KSU
Barokah Jaya — konsumen potensial), saluran pearashrtingkat (KSU
Barokah Jaya — Distributor — Konsumen Luar Kotajumsan pemasaran 3
tingkat (KSU Barokah Jaya — Distributor — pengedasnsumen).

2. Nilai marjin pemasaran pada saluran pemasaran latada, nilai marjin
pemasaran pada saluran pemasaran | adalah seld@@ad@n nilai marjin
pemasaran pada saluran pemasaran Il adalah seP@8ar Nilai share
keuntungan dashare biaya pada kedua lembaga pemasaran tergolong merata

3. Strategi pemasaran dari gula merah tebu adalah :

a. Strategi produk : KSU Barokah Jaya memiliki keurdggu dalam
ketersediaan produk, dan menyediakan produk semmgan kebutuhan
konsumen dalam bentuk padat dan cair.

b. Strategi tempat : Memperluas jaringan pemasarag gamiliki, jadi tidak
hanya memasarkan kepada distributor tetap, nanganmemasarkan gula
merah tebu langsung kepada konsumen primer.

c. Strategi harga : Menjual gula merah tebu dengagahgang beragam,
sesuai dengan kualitas dan kuantitas gula merahyteig dihasilkan.

d. Strategi promosi : Promosi yang dilakukan addPahsonal selling atau

secara lisan.

6.2 Saran
1. Pemerintah di harapkan untuk membantu mengenalkda gperah tebu
kepada masyarakat dengan cara di ikut sertakamdatpo produk baru agar

tidak memiliki persepsi yang sama dengan gula miesédpa pada umumnya.

55
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2. KSU Barokah Jaya perlu meningkatkan promosi dalaemganalkan gula
merah tebu.
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Lampiran A. Saluran Pemasaran 0 Tingkat (KSU. Barokah Jaya -
Agroindustri lain)

No. Nama Umur  Harga Jumlah Biaya
Beli Pembelian -
Transportasi
(Rpkg) (ko) bor
(Rp/Pengiriman)

1 Deni(Home 26 7.000 50 10.000
Industri Gula
Merah Kelapa)

2  Bpk. Son (Home 42 7.000 200 14.000
Industri Gula
Merah Kelapa)

3. Pabrik Kecap - 5.000 100 20.000
Jumlah 19.000 350 44.000
Rata-rata 6.333 116 14.666

126/kg

Lampiran B. Saluran Pemasaran 1 Tingkat

Distributor- Konsumen Luar Kota)

(KSU Baroleh Jaya-

No Distributor Jumlah Harga Beli Biaya H. Jual
Pembelian  (Rp/Kg) Transportasi (Rp/KQ)
(Kg) (Rp/Pengiriman)

1 Amir 250 7.000 87.500 8.500
2 Imron 150 7.000 105.000  9.000
3 Amran 75 7.000 68.000 9.200
4 Yunus 240 7000 62.500  9.200
5  Irwanto 60 7.000 80.000  9.100
Jumiah 775 35.000 403.000  45.000
Rata-rata 7.000 80.600 _ 9.000

104/kg
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Lampiran C. Saluran Pemasaran 2 Tingkat (KSU Barok#& Jaya-Distributor-Pengecer-Konsumen)

59

Distributor Pengecer
Nama > Harga Biaya Harga Nama Pl Harga Biaya Harga
Pembelian  Beli Transportasi Jual Pembelian  Beli Transportasi Jual
(Kg) (Rp/Kg) (Rp/Pengiriman) (Rp/Kg) (KQg) (Rp/Kg) (Rp/Pengiriman) (Rp/Kg)
Budiyanto 100 7.000 85.000 8.800 Hatijah 24 8.800 14.000 10.250
Prapto 16 8.800 6.500 9600
Dewi 23 8.800 10.000 10100
Zakaria 120 7.000 48.000 8.200 Anton 30 8.200 10.000 10.000
Dewi 20 8.200 7.000 9.500
Umi 8.200 6.500
ida 42 9.750
Jumlah 220 14.000 133.000 17.000 155 51.000 54.000 59.200
Rata- 110 7.000 66.500 8.500 8.500 9.867
rata 9.000

58 /kg
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Lampiran D. Margin Saluran Pemasaran 0 Tingkat (KSU Barokah Jaya-
Agroindustri lain(konsumen potensial)

0, o)
No. Lembaga Pemasaran II:-;a/rl%a Share(A)). D_M(/o)_
(RP/KG) g Sbi  Ski  Shi
1 KSU Barokah Jaya 7000 100
2 Konsumen Potensial
a. Harga Beli 7000
e. Keuntungan
MP 7000

Lampiran E. Margin Saluran Pemasaran 1 Tingkat (KSU Barokah Jaya-
Distribuor-Konsumen Luar Kota)

0, 0,
No. Lembaga Pemasaran RCUE Share(/o). D.M(A)) -
(Rp/Kg) sk Shi Ski  Shi
1 KSU Barokah Jaya 7000 77,778
2 Distributor Luar Kota
a. Harga Beli 7000
b. Biaya Transportasi 104 1,16 5,20
d. Harga Jual 9000
e. Keuntungan 1896 21,07 94,80
3 Konsumen 9000

MP 2000 98,84 1,16 94,80 5,20
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Lampiran F. Margin Saluran Pemasaran 2 Tingkat (KSWBarokah Jaya-
Distributor-Pengecer-Konsumen)

No. Lembaga Pemasaran Harga Share (%)_ D_M (%) -
(Rp/Kg) s Sbi Ski  Sbi
1 KSU Barokah Jaya 7000 70,944
2 Distributor
a. Harga Beli 7000
b. Biaya Transportasi 604 6,12 21,07
d. Harga Jual 8500
e. Keuntungan 896 9,08 31,25
3 Pedagang Pengecer
a. Harga Beli 8500
b. Biaya Kemasan 51 0,52 1,78
c. Harga Jual 9867
d. Keuntungan 1316 13,34 45,90
4 Konsumen 0867

MP 2867 93,36 6,64 77,15 22,85
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10.

Sumber pembelian

Jumlah Pembelian L e 2. KO
Harga Beli per kg B v ...
Harga Jual per kg RD. e

Biaya pemasaran

No. Jenis Biaya Jumlah (Kg) Biaya (Rp)

1. Biaya Transportasi

2. Biaya Tenaga Kerja

3. Biaya Pengemasan

4. Biaya Penyimpanan

Jumlah

Dengan sistem apa bapak/ibu membeli gula merah#ebu...........................
Apakah bapak/ibu melakukan proses dari bentuk pkambgula merah tebu?
a. Ya b. Tidak

MENGAPAT? ...ttt e e a e

Biasanya bapak menjual gula merah tebu kepadaXiapa
a. Tengkulak

b. Pedagang besar

c. Pedagang pengecer

d. Konsumen

Mengapa bapak menjual gula merah tebu kepada jawah8?
a. Lebih mudah
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b. Keuntungan yang didapat lebih besar

11. Apakah bapak selalu menjual gula merah tebu kejgagkban no.10?
a. Ya b. Tidak

MENGAPEAT? ..ttt e e
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1.

Gambaran Umum Perusahaan
Apakah latar belakang mendirikan usaha gula metal......................ccceevvnnnnnnn.

. Dalam menjalankan usaha gula merah tebu, apakah tiadkatan dalam

menentukan setiap POSISI PEKEIA?..........ocuvieieiiiiiiiiiiiiiiiiiiii e

. Apakah ada slogan dalam usaha gula merah tebu?

a. Ya
b. Tidak

. Apa saja produk yang ditawarkan?............ccceeeeuvrrimrimimnminiiiniii .

7. Apa saja layanan yang diberikan perusahaan kepadBadi?.............ccccvvvvevininnnnns

. Bauran Pemasaran gula merah tebu
. Produk
. Apakah produk gula merah tebu diberi merk ?
a. Ya
b. Tidak
Apakah pada kemasan gula merah tebu dicantumkaulazi Depkes dan tanggal
kadaluarsa ?
a.Ya
b. Tidak
Produk gula merah tebu dikemas dalam bentuk apa ?
a. Plastik kiloan c. Plastik kiloan yang diberi ta$i/
b. Kotak d. Semuanya
Jika memproduksi dalam beberapa kemasan, apakdap&grperbedaan harga

diantara jenis kemasan ?

a. Ya
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b. Tidak

5. Jika iya, berapakah harga masing-masing jenis k&@ma®Rp ........ccccccovrrviririinnnnns

6. Apakah ada perbedaan kualitas yang dihasilkan ?

a. Ya
b. Tidak

Apakah harga gula merah tebu di pasaran seringate@ngperubahan ?

9. Apakah produk gula merah tebu yang dihasilkan tétgey pada permintaan

= T

pasar ?
a. Ya
b. Tidak

. Tempat / distribusi
Bagaimana sistem pemasaran yang dilakukan ?
a. Dijual sendiri
b. Melalui pedagang
. L e, 0 O . ... ............. )
Mengapa memilih sistem pemasaran itu ?
a. Biaya pemasaran lebih murah
b. Harga jual tinggi dan cepat
C. LAINNYA. ..o e e e
Bagaimana sistem pembayaran produk gula merah tebu?
a. Uang muka c. Bayar belakang
b. Tunai (o IR I 1] ] Y-
. Apakah ada yang menampung dalam penjualan prodakgerah tebu ?
a. Tidak ada
b. Ada (sebutkan........ ..., )
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. Apakah dalam memasarkan gula merah tebu pernahataanigkendala ?
a. Tidak

D. Ya (MENGAPA. .. ... s )
. Kemana saja daerah pemasaran produk gula meraR tebu

a. Dalam KOta (YAITU ......ceeveveriieiieiieteesmmmsr e eeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeseeseeseeseeeas )

(o I U= gl 10 = (V7= UL (1 )

Apa alasan memasarkan ke daerah tersebut 2.......cc..oooo

8. Terdapat perbedaankah tipe tempat penjualan gragea dengan kios/stand?
a. Tidak
D. Ya(Mengapa.......coccoiiiiiiii i i e e e )
. Promosi
. Apa yang anda lakukan dalam menyebarkan infdrteatang gula merah tebu
agar produk anda dapat diterima di masyarakat?
a. iklan
b. door to door
C. lain-lgii, . ... "0 ... I AL T
. Terkait dengan pertanyaan di atas, apa yangadieslpsan anda untuk melakukan
hial te S .. . .. . o R .. ....cceoneee
. Apakah produk anda menyertakan hadiah?
a. Tidak
D. YA, AlaSANNYa. ... ..o
. Apakah anda pernah membagikan produk kopi aretmrs gratis kepada
konsSumMeEli ... & .......... S . W .
. Apakah anda pernah melakukan kegiatan demonstréisk memperkenalkan
Ehodulk anda? ... ... B RLAEN e W ...
. Harga
. Siapakah yang menentukan harga jual gula metal?t
a. Anda

b. Konsumen / Pasar
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2. Atas dasar apa penentuan harga jual kopi budrakliut?

3. Apakah anda melakukan survey pasar terlebih Idattalam penentuan harga
JUBIZ e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e et e e e e et e e et e e e e e e e e e e e e e e e e aaaaaaaas
4. Terdapat perbedaankah harga jual gula merah pada satu wilayah dengan
wilayah yang [aIN? ... e
5. Apakah bahan baku, biaya produksi dan sistemaparan juga mempengaruhi
dalam penentuan harga jual gula merah tebu?...............cccociicii,

6. Apakah kompetitor lain juga dapat mempengarudniga jual produk anda?
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