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ABSTRAKSI

Penelitian dengan judul Analisis Tingkat Efisiensi pemasaran Pada
Berbagai Saluran Pemasaran Tembakau Na-Oogst yang terjadi di Desa
Mumbnlsari Kecamatan Mumbulsari Kabupaten Jember ini dilakukan dengan
tujuan untuk mengetahui besarnya tingkat efisiensi bagi masing-masing saluran
distribusi pemasaran Tembakau Na-Oogst di Desa Mumbulsari. Penelitian ini
dilakukan dengan pertimbangan bahwa desa tersebut merupakan salah satu daerah
penghasil tembakau potensial di Kabupaten Jember.

Dalam penelitian ini, metode pangambilan sampel pada petani tembakau
Na-Ogst dilakukan dengan metode stratified random sampling, dimana populasi
dan sampel dibagi berdasarkan strata luas lahan yang diusahakan oleh petani
dalam menghasilkan tembakau Na-Oogst. Penentuan responden lembaga
pemasaran tembakau Na-Oogst digunakan dengan metode snowball sampling,
dimana penelusuran data dimulai dari suatu contoh tertentu diminta untuk
menjelaskan pada siapa petani menjual hasil produksinya dan seterusnya sampai
pada konsumen akhir.

Hasil penelitian menunjukkan bahwa Saluran Distribusi Pemasarn 1V
memiliki margin pemasaran yang lebih kecil dibandingkan Saluran Distribusi
Pemasaran [, Saluran Distribusi Pemasaran II, dan Saluran Distribusi Pemasaran
III. Keadaan ini menunjukkan bahwa pada Saluran Distribusi Pemasaran IV
mampu menyalurkan tembakau dengan biaya pemasaran yang terkecil dan
keuntungan yang terbesar dibandingkan dengan Saluran Ditribusi Pemasaran
LILIIL, hal tersebut dikarenakan Saluran Distribusi Pemasaran IV lebih pendek
dibandingkan dengan Saluran Distribusi Pemasaran yang lainnya.

Penelitian menunjukkan bahwa margin pemasaran pada Saluran
Distribusi Pemasaran I sebesar Rp. 14670,62 , Saluran Distribusi Pemasaran II
sebesar Rp. 11559,67 , Saluran Distribusi Pemasaran III sebesar Rp. 10247,72 ,
Saluran Distribusi Pemasaran IV sebesar Rp.9352,94.

Kata Kunci : Pemasaran Tembakau Na-Oogst.
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I PENDAHUL%\ V
1.1 Latar Belakang Masalah

Pentingnya sektor pertanian dalam konteks ekonomi pertanian tidak perlu
diragukan lagi. Kenyataan ini ditunjukkan dari banyaknya penduduk Indonesia
yang menggantungkan hidup pada sektor pertanian baik di masa kini maupun di
masa depan. Memahami pertanian sebagai suatu sistem yang berperan besar
dalam pembangunan nasional, harus sejak semula disadari bahwa Indonesia
memiliki sumber daya potensial untuk dikembangkan bagi kemakmuran rakyat
dan harus melihat sektor pertanian sebagai potensi dominan.

Pembangunan pertanian dengan demikian merupakan suatu bagian
integral dari pembangunan ekonomi dan masyarakat secara umum, juga
merupakan titik tolak mutlak bagi permulaan gerak pembangunan Indonesia.
Pertanian menjadi andalan sebagai penyedia lapangan kerja, penyedia pangan,
penyumbang devisa negara melalui ekspor, pendorong munculnya kesempatan
berusaha dan bahkan mendorong pesatnya sektor industri yang berbahan baku
pertanian.

Salah satu sub sektor pertanian yang memiliki potensi besar untuk
menunjang perekonomian nasional di Indonesia adalah usaha perkebunan. Sub
sektor perkebunan sebagai bagian dari sektor pertanian, telah lama memberikan
sumbangan besar terhadap perkonomian Indonesia. Hal ini disebabkan usaha
perkebunan sangat berperan dalam menyediakan sumber devisa, sumber
kebutuhan konsumsi dan sumber bahan baku industri (GBHN, 2000:191).

Indonesia masih merupakan negara pertanian, artinya sektor pertanian
merupakan sektor yang sangat penting dilihat dari kontribusinya terhadap Gross
Domestik Bruto dan penyerapan tenaga kerja. Produksi pada sektor pertanian di
dalam GDP mengalami kenaikan, yang dapat ditunjukkan berdasarkan data dari
BPS Indonesia tahun 2001 sebagai berikut :
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Tabel 1. Gross Domestik Produk atas Harga Berlaku Pada Sektor Pertanian
Periode Tahun 1997 — 2000 ( dalam Milyar Rupiah )

Lap.Usaha 1997 1998 1999 2000
Peternakan dan Hasilnya 11.688,1 15.743,6 23.939,4 27.507.3
Tanaman Bahan Makanan 52.189,3 91.346,1 115.134,9 110.640
Perikanan 10.871,4 3.289,6 36.691,7 34.784.5
Tanaman Perkebunan 16.447 4 37.289,9 36.691,7 34,789,5
Kehutanan 9.806,5 11.700,5 13.839.7 Y5.077.7
Total 101.0094 172.8276 216913,6 218.393,6

Sumber : BPS, Indonesia. 2001

Ditinjau dari perspektif pembangunan pertanian secara lebih luas , maka
pembangunan pertanian diarahkan untuk meningkatkan pendapatan dan taraf
hidup petani, melalui perluasan lapangan pekerjaan dan kesempatan berusaha
serta mengisi dan memperluas pasar, baik pasar dalam negeri maupun pasar luar
negeri, karena melalui pertanian terutama sektor pertanian yang maju, efisien dan
tangguh maka dapat meningkatkan dan menganekaragamkan hasil, serta
meningkatkan mutu, sehingga kesemuanya itu akan semakin meningkatkan
kemampuannya dalam usaha untuk pengolahan hasil dan pemasarannya (Setiadi,
1999:13).

Tembakau merupakan salah satu komoditas perkebunan penghasil devisa
dan menyerap tenaga kerja relatif besar, karena kegiatan produksi dan
pemasarannya melibatkan sejumlah sumber daya manusia untuk mendapatkan
penghasilan dan pekerjaan. Tembakau terdiri dari beberapa jenis, masing-masing
mempunyai kekhasan dan susunan pemasaran yang berbeda-beda, sebagian
dipasarkan di luar negeri dan sebagian untuk memenuhi permintaan pasar
domestik. Permintaan terbesar berasal dari pabrik rokok. :

Secara umum ada beberapa faktor yang mempengaruhi pemasaran
tembakau yaitu faktor yang berkaitan dengan keadaan tembakau seperti kualitas
dan tingkat produktifitasnya serta faktor yang berkaitan dengan kondisi
lingkungan, kondisi sosial budaya dan ekonomi petani (Padmo,1991:91). Faktor

lain yang mempengaruhi pemasaran tembakau adalah adanya struktur pasar yang
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dipengaruhi oleh jumlah dan ukuran produsen dan konsumen sebagai penentu
harga serta sistem keluar masuknya barang.

Secara garis besar tembakau di Indonesia  dapat dibedakan menjadi :
(a) tembakau Voor-Oogst, yaitu bahan untuk membuat rokok putih maupun
kretek, (b) tembakau Na-Oogst, yaitu jenis tembakau untuk bahan dasar membuat
cerutu maupua cigarillo di samping tembakau hisap dan kunyah.

Tembakau merupakan komoditas yang tingkat harganya selalu
berfluktuasi. Hal ini menempatkan petani (produsen) berada pada posisi yang sulit
terutama untuk mengembangkan usahanya. Kesulitan pokok terletak pada bidang
pemasaran hasil produksi, sedangkan permasalahannya adalah bagaimana cara
menjual hasil produksi dalam waktu yang tepat dan dengan harga yang wajar
(Matnawi, 1997:5).

Kenyataan tersebut dapat dilihat di daerah penelitian yaitu di Desa
Mumbulsari Kecamatan Mumbulsari yang menyatakan bahwa petani masih
dihadapkan pada masalah pemasaran selain juga tehnik budidayanya, karena
produksi yang meningkat baik kualitas maupun kuantitas tanpa adanya pemasaran
yang baik, tidak akan dapat meningkatkan pendapatan petani yang lebih tinggi,
bahkan apabila produksi meningkat, pendapatan justru menurun sebagai akibat
kurangnya informasi pasar.

Dalam proses pemasaran ten‘lbakau di Desa Mumbulsari terdapat
beberapa saluran pemasaran, karenanya para pelaku tata niaga tembakau
dihadapkan pada pemilihan rantai pemasaran yang paling menguntungkan.
Pemilihan saluran pemasaran yang tepat dan efisien akan membantu
meningkatkan pendapatan dan kesejahteraan keluarganya.

Petani dalam mengusahakan tanaman tembakau Na-Oogst di Desa
Mumbulsari terpengaruh pada keadaan sebelumnya. Jika harga tembakau
membaik, maka bermunculan petani dan pengusaha baru dalam usaha tembakau
Na-Oogst, karena itu produksi akan melampaui permintaan yang mengakibatkan
merosotnya harga tembakau, sebaliknya jika harga tembakau menurun, petani dan
pengusaha cenderung menghentikan usahatani tembakau tersebut, karena itu
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permintaan akan tembakau oleh konsumen dari dalam maupun luar negeri tidak
terpenuhi.

Pengelolaan usaha tani yang baik adalah usahatani yang produktif dan
efisien. Pengelolaan produktifitas merupakan penggabungan antara konsep
efisiensi usaha atau fisik dengan kapasitas tanah. Efisiensi fisik mengukur
banyaknya hasil produksi yang diperoleh dalam satu satuan input. Kapasitas dari
sebidang tanah menggambarkan kemampuan tanah untuk menyerap tenaga kerja
dan modal, karena itu dapat memberikan hasil produksi bruto sebesar-besarnya
pada tingkat teknologi tertentu. Jadi secara teknis produktifitas adalah perkalian
antara efisiensi usaha dengan kapasitas tanah (Mubyarto, 1991:68)

Luas usaha tani pada akhirnya akan mempengaruhi efisiensi usahatani.
Upaya pengawasan terhadap faktor pada lahan sempit umumnya semakin baik dan
penggunaan tenaga kerja selalu tercukupi serta modal yang diperlukan tidak
terlalu besar, karena itu usahatani tersebut lebih efisien, tetapi luas tanah yang
terlalu kecil cenderung menghasilkan usaha yang tidak efisien (Soekartawi,
1993:13).

Usahatani tembakau Na-Oogst di Desa Mumbulsari sebagian besar masih
menggunakan lahan sempit. Kenyataan ini disebabkan oleh keadaan ekonomi
petani tembakau Na-Oogst di Desa Mumbulsari yang sebagian besar tergolong
miskin. Dari segi ekonomi, petani yang mempunyai garapan sempit dan dalam
mengelola usahataninya disertai ketidakpastian bisa dikategorikan sebagai petani
yang kurang berhasil. Petani dengan tanah garapan yang luas selain mempunyai
modal yang cukup besar, juga pengetahuan dan pengalaman serta rasa percaya diri
yang sangat menunjang dalam penanganan usahataninya. Karena itu petani
menghasilkan keuntungan yang lebih besar. Ini berarti, usaha tani tembakau Na-
Oogst di Desa Mumbulsari mempunyai tingkat yang berbeda-beda sesuai dengan
strata lahan yang dipakai
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1.2 Perumusan Masalah

Proses pemasaran tembakau Na-Oogst di Desa Mumbulsari sampai saat
m1 belum bisa dikatakan efisien. Hal tersebut disebabkan karena relatif rumit dan
panjangnya rantai pemasaran untuk komoditas tembakau khususnya tembakau
Na-Oogst. Faktor tersebut menyebabkan petani enggan untuk menjual
produksinya ke perusahaan pengelola di samping motif petani itu sendiri dalam
memasarkan tembakaunya berdasarkan harga yang ditentukan oleh blandang atau
tengkulak. Dengan kata lain posisi pedagang perantara sebagai penentu harga
(leader). Petani tidak dapat lepas dari praktek blandang karena, kebutuhan tidak
terduga yang harus dipenuhi sehingga petani sering menawarkan tembakaunya
kepada para blandang dengan tujuan agar dapat segera memenuhi segala
kebutuhannya. '

Rangkaian aktivitas serta saling ketergantungan pelaku pasar akan
mempengaruhi praktek dagang bagi masing-masing peserta pasar. Adanya praktek
dagang yang dijalankan oleh peserta pasar akan mengakibatkan adanya perbedaan
keragaan (performance) bagi masing-masing peserta pasar. Begitu pula, dengan
adanya praktek dagang yang tidak sehat berakibat semakin timpangnya perolehan
keuntungan masing-masing peserta pasar yang pada gilirannya mengakibatkan
usaha jangka panjang yang tidak menguntungkan.

Berdasarkan uraian tersebut, dapat ditarik suatu perumusan masalah yaitu
seberapa besarkah tingkat efisiensi pemasaran tembakau Na-Oogst pada berbagai

saluran pemasaran di Desa Mumbulsari Kecamatan Mumbulsari.

1.3 Tujuan dan Manfaat Penelitian
1.3.1 Tujuan Penelitian

Penelitian ini dilakukan dengan tujuan untuk mengetahui berapa besarnya
tingkat efisiensi pemasaran tembakau Na-Oogst pada berbagai saluran pemasaran

di Desa Mumbulsari Kecamatan Mumbulsari.
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1.3.2 Manfaat Penelitian
Hasil penelitian ini dapat digunakan :
a. sebagai informasi bagi pihak yang berkompeten terhadap pemasaran tembakau;
b. sebagai dasar untuk kebijakan perbaikan pemasaran tembakau;
c. bagi peneliti yang akan mengadakan penelitian serupa atau mengembangkan

penelitian lebih lanjut.
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2.1 Tinjauan Hasil Penelitian Sebelumnya'-

Penelitian semacam ini juga pernah dilakukan oleh Hardita (2001)
dengan judul “Analisis Efisiensi Pemasaran Pada Berbagai Saluran Pemasaran
Tembakau Na-Oogst di Desa Ampel Kecamatan Wuluhan Kabupaten Jember”.
Dalam penelitiannya penulis menunjukkan adanya 4 saluran distribusi
pemasaran yaitu : (1) petani-blandang-pedagang pengepul-gudang ; (2) petani-
blandang-gudang ; (3) petani-pedagang pengepul-gudang ; (4) petani-gudang.

Analisis efisiensi pemasaran menunjukkan bahwa margin terbesar
diterima oleh pemilik gudang yang terjadi pada setiap saluran pemasaran, share
keuntungan lembaga pemasaran cenderung tidak merata, dimana share
keuntungan terbesar diterima oleh gudang sebesar 88,338 % dan terkecil diterima
oleh blandang sebesar 8,854 % , dan untuk share biaya terkecil dikeluarkan oleh
blandang 0,447 % serta share biaya terbesar dikeluarkan oleh gudang yaitu
sebesar 11,161 %.

Berdasarkan hasil penelitian yang diperoleh bahwa margin pemasaran
pada saluran pemasaran I yang memberikan margin terbesar, share keuntungan
terbesar pada saluran pemasaran I, dan share biaya terkecil pada saluran

pemasaran IV.

2.2 Landasan teori
2.2.1 Pemasaran
a. Pengertian Pemasaran

Pemasaran adalah suatu proses penyampaian komoditas dari produsen ke
konsumen, atau dapat dikatakan pula bahwa pemasaran adalah semua kegiatan
usaha yang bertalian dengan arus penyebaran barang dan jasa dari produsen ke
konsumen, dalam arti lebih luas pemasaran meliputi pula hal-hal yang bersifat

abstrak seperti asuransi, surat-surat saham atau surat obligasi.
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Beberapa ahli menjelaskan beberapa definisi pemasaran antara lain
(Mursid, 1993:26) :

1) Phillip dan Duncan : pemasaran meliputi semua langkah yang digunakan atau
dipergunakan untuk menempatkan barang-barang nyata ke tangan konsumen.

2) W..Santon : pemasaran meliputi keseluruhan sistem yang berhubungan
dengan kegiatan-kegiatan “saha, yang bertujuan untuk merencanakan,
menentukan harga, hingga mempromosikan, dan mendistribusikan barang-
barang atau jasa yang akan memuaskan kebutuhan pembeli, baik yang aktual
maupun yang potensial.

3) P.H. Nystrom : pemasaran meliputi segala kegiatan mengenai penyaluran
barang dan jasa dari tangan produsen ke tangan konsumen.

4) American Marketing Association : pemasaran meliputi pelaksanaan kegiatan
usaha niaga yang diarahkan pada arus aliran barang dari produsen ke
konsumen.

Berdasarkan beberapa pengertian tersebut maka secara khusus pemasaran
dapat didefinisikan sebagai telaah terhadap aliran produk secara fisik dan
ekonomi, dari produsen melalui pedagang perantara ke konsumen. Pemasaran
melibatkan banyak kegiatan yang berbeda yang menambah nilai produk pada saat
bergerak melalui sistem tersebut (Downey dan Erickson, 1992:278).

b. Biaya Pemasaran

Kegiatan pemasaran tidak akan terlepas dari aspek pembiayaan. Biaya
pemasaran akan mempengaruhi harga jual komoditi yang akan dipasarkan.
Besarnya biaya pemasaran pada masing-masing lembaga pemasaran berbeda
karena perbedaan jenis biaya yang dikeluarkan. Perbedaan biaya menyebabkan
harga yang dibayarkan oleh masing-masing lembaga pemasaran juga berbeda, jadi
harga di tingkat produsen akan lebih rendah daripada harga di tingkat pedagang
perantara dan harga di tingkat pedagang perantara juga lebih rendah dari harga di
tingkat pedagang pengecer (Soekartawi 1993: 158).
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¢. Keuntungan Pemasaran

Keuntungan pemasaran adalah selisih antara total revenue dengan total
cost. Jarak yang mengantarkan produk pertanian dari produsen menyebabkan
terjadinya perbedaan besarnya keuntungan pemasaran dan karena produsen tidak
dapat bekerja sendiri untuk memasarkan produknya maka memerlukan pihak lain
untuk memasarkan produk pertanian yang dihasilkan (Soekartawi 198%: 160).
Oleh karena itu untuk mendapatkan keuntungan yang maksimal petani harus
berpikir secara rasional dan mampu memilih alternatif saluran distribusi

pemasaran yang ada.

d. Fungsi Pemasaran

Berbagai kegiatan yang dilakukan oleh lembaga pemasaran dalam rangka
penyampaian komoditas/jasa dari produsen ke konsumen disebut fungsi
pemasaran. Secara teoritis fungsi pemasaran dapat digolongkan menjadi tiga
golongan, yaitu (Cramer and Jensen, 1993:322) :

1) fungsi pemasaran
meliputi pembelian dan penjualan barang dari produsen ke konsumen;

2) fungsi fisik
meliputi pengangkutan, bongkar muat dan perdagangan atau bisa disebut juga
kegiatan pemrosesan yang dilakukan untuk menambah kegunaan bentuk,
kegiatan penyimpanan dilakukan untuk menambah kegunaan waktu dan
kegiatan transportasi barang dilakukan untuk menambah kegunaan tempat;

3) fungsi pelancar atau penyediaan fasilitas
meliputi standarisasi dan grading, pembiayaan dan kredit informasi pasar dan
penanggulangan resiko.

Pada prinsipnya dalam mempelajari pemasaran dikenal empat macam
pendekatan, yaitu : (1) pendekatan serba barang; (2) pendekatan serba lembaga;
(3) pendekatan serba fungsi; dan (4) pendekatan teori ekonomi.

Beberapa pendekatan tersebut dalam aplikasinya tidak berdiri sendiri,

akan tetapi perpaduan antara beberapa pendekatan sehingga didapatkan informasi
yang lebih lengkap dan transparan, di samping itu dengan menggunakan
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pemasaran yang mendalam akan bermanfaat untuk mengungkapkan dinamika

pemasaran pada setiap tingkat lembaga.

e. Arti Penting Pemasaran

Pemasaran merupakan kegiatan yang sangat penting bagi masyarakat.
Kegiatan pemasaran menyangkut berbagai aspek kehidupan yang secara garis
besar meliputi aspek sosial dan ekonomi. Dilihat dari aspek ekonomi kegiatan
pemasaran merupakan kegiatan yang produktif karena memberikan nilai guna
tempat, waktu, hak milik, dan bentuk, sedangkan apabila dilihat dari aspek sosial
kegiatan pemasaran memberikan kesempatan kerja, dan kesejahteraan masyarakat.

Aspek pemasaran disadari memang penting, bila mekanisme berjalan
baik, maka semua pihak yang terlibat akan diuntungkan. Oleh karena itu peranan
lembaga pemasaran yang biasanya terdiri dari produsen, tengkulak, pedagang,
pengepul, eksportir, broker, importir, atau lainnya menjadi penting.

Aspek yang mempengaruhi pentingnya pemasaran antara lain
(Soekartawi, 1993:120) : (1) kebutuhan yang mendesak; (2) tingkat komersialisasi
produsen (petani); (3) keadaan harga yang menguntungkan, dan (4) karena
peraturan.

Seringkali ditemukan bahwa karena sangat memerlukan uang kontan
secepat mungkin maka petani memasarkan produksinya walaupun pada kondisi
yang kurang menguntungkan. Namun sebaliknya khususnya petani komersial,
mereka memasarkan produksinya bila memang kondisi menguntungkan baginya.
Namun dijumpai pula adanya petani yang menjual hasil pertaniannya karena
adanya peraturan yang mengharuskan walaupun kondisi harga yang tidak begitu
menguntungkan.
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2.2.2 Saluran Pemasaran

a. Pengertian

Saluran pemasaran adalah rute yang ditempuh oleh suatu produk dan
status kepemilikannya ketika suatu produk ini mengalir dari produsen sampai ke
konsumen akhir. Saluran tersebut terjadi pada semua pedagang perantara yang
menjalankan fungsi-fungsi yang menyampaikan produk ke tangan konsumen,
dimana pedagang perantara ini berusaha untuk membuat pergerakan produk
menjadi efisien dan efektif (Hiam dan Schewe, 1994:236).

Keputusan penting yang diambil oleh petani produsen sebagai seorang
manajer pemasaran adalah keputusan di bidang pemilihan saluran pemasaran.
Keputusan yang diambil harus efektif, efisien dan paling menguntungkan. Adanya
saluran pemasaran yang berbeda-beda akan berakibat pada perbedaan harga
produk yang dijual, biaya-biaya pemasaran yang digunakan serta pendapatan
bersih yang diterima oleh produsen juga berbeda.

Lembaga pemasaran bekerja secara aktif untuk mengusahakan
perpindahan bukan hanya secara fisik tetapi dalam arti agar barang tersebut dapat
dibeli oleh konsumen. Tiap macam komoditas pertanian mempunyai saluran
pemasaran yang berlainan, bahkan satu macam komoditas pertanian yang
samapun banyak menggunakan saluran pemasaran yang berbeda. Saluran
pemasaran dapat berubah, berbeda dan bergantung pada keadaan daerah waktu,
jumlah pedagang, harga dan kemajuan teknologi.

Banyaknya lembaga pemasaran yang terlibat dalam pemasaran,
menyebabkan semakin panjang saluran pemasarannya. Sebagai akibat dari
keadaan tersebut maka semakin tinggi margin pemasaran. Panjang pendeknya
saluran pemasaran suatu komoditas tergantung pada (Swastha, 1997:286):

1) jarak antara produsen dan konsumen, dimana semakin jauh jarak tersebut
maka semakin panjang salurannya dan sebaliknya jika semakin pendek
Jaraknya;

2) sifat dari komoditas, artinya semakin cepat msai{nya komoditas, maka

komoditas tersebut harus cepat sampai di tangan konsumen;
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3) skala produksi. Bila yang dihasilkan berukuran kecil dan cenderung tidak
menguntungkan bila dipasarkan sendiri, maka kehadiran perantara sangat
dibutuhkan;

4) modal. Semakin besar modal yang dimiliki maka cenderung tidak
memerlukan saluran yang panjang.

Pemilihan saluran-saluran pemasaran merupakan salah satu di antara
keputusan yang paling kritikal dalam hal mengembangkan sebuah strategi
pemasaran. Sebuah saluran pemasaran (Marketing Channel) merupakan suatu
kelompok perantara yang berhubungan erat satu sama lain dan menyalurkan
produk-produk pada para pembeli. (Winardi, 1989:299)

Saluran pemasaran menentukan tinggi rendahnya harga yang diterima
produsen karena panjang pendeknya rantai pemasaran menyebabkan besar
kecilnya biaya pemasaran, maka akan berpengaruh terhadap pendapatan. Dengan
demikian, untuk mencapai efisiensi pemasaran guna mempertinggi keuntungan

harus dilakukan dengan usaha menekan biaya pemasaran dan margin pemasaran.

b. Lembaga Perantara Dalam Pemasaran

Dalam sebuah saluran pemasaran dikenal dengan adanya pedagang
perantara (lembaga pemasaran). Pedagang perantara berusaha untuk memberikan
kemudahan pendistribusian produk dari produsen ke konsumen. Beberapa jenis
perantara dalam saluran pemasaran antara lain :

1) pedagang perantara (merchant middlemen) adalah satuan usaha yang membeli,
menjadi pemilik dan menjual kembali barang yang bersangkutan. Satuan
usaha tersebut seperti pedagang besar, pengecer, seringkali disebut resellers;

2) agen perantara (agen middlemen) adalah perantara pembelian atau penjualan
yang melakukan perundingan akan tetapi tidak menjadi pemilik barang
dagangan yang bersangkutan. Misalnya makelar, perwakilan penjualan;

3) fasilitator (fasilitators) adalah satuan usaha yang membantu pelaksanaan
perundingan, namun bukan untuk pembelian maupun penjualan. Misalnya
perusahaan pengangkutan, gudang dan bank.
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Keuntungan yang diperoleh apabila menggunakan pedagang perantara,
sebagai berikut (Mursid, 1993:92) :

1) mengurangi tugas produsen dalam kegiatan distribusi untuk mencapai
keuntungan konsumen;

2) kegiatan distribusi cukup bilamana perantara sudah berpengalaman. Mereka

’ dipandang lebih baik karena memang tugas yang dilakukan hanyalah di
bidang distribusi;

3) perantara dapat membantu menyediakan peralatan dan jasa referensi yang
dibutuhkan untuk beberapa jenis produk, sehingga produsen tidak perlu
menyediakan;

4) perantara dapat membantu di bidang penyimpanan dan penyediaan fasilitas
penyimpanan seperti gudang atau fasilitas penyimpanan lainnya sehingga
sewaktu-waktu dapat dibutuhkan oleh produsen;

5) perantara dapat membantu di bidang penyediaan alat-alat transportasi sehingga
meringankan produsen maupun konsumen untuk mencarinya;

6) perantara dapat membantu di bidang keuangan dengan menyediakan sumber
dana untuk melakukan pembelian tunai dari produsen;

7) keuntungan lain yang diharapkan oleh produsen dari perantara antara

lain : a). membantu dalam kegiatan promosi; b). membantu dalam pencarian
konsumen; c). membantu dalam menyediakan informasi; d). membantu dalam

pengepakan dan pembungkusan.

2.2.3 Pendekatan Structure-Conduct-Performance dalam Pemasaran

Dalam banyak kenyataan, pemasaran tidak selalu berjalan lancar terutama
pada pemasaran hasil-hasil pertanian. Hal ini disebabkan karena kurangnya
perhatian dalam bidang pemasaran. Fungsi-fungsi pemasaran seperti pembelian,
penyimpanan, pengangkutan dan pengolahan sering tidak berjalan seperti yang
diharapkan, sehingga efisiensi pemasaran menjadi lemah. Di samping itu
lemahnya efisiensi pemasaran juga disebabkan karena tingginya biaya pemasaran.

Macam komoditi pertanian, lokasi pemasaran, macam dan peran lembaga
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pemasaran adalah variabel-variabel yang diduga sebagai penyebab meningginya

biaya pemasaran. (Soekartawi, 1989:10)

Para peneliti pemasaran hasil-hasil pertanian sering dihadapkan pada kata
“efisiensi” yaitu pada cara pengukuran kriteria yang dipakai. Rashid dan Chaudry
(Soekartawi, 1989:5) melihat kesulitan ini dari dua segi, yaitu :

a. efisiensi pemasaran teinyata tidak mampu menunjukkan ukuran yang
konsisten untuk mengukur efisiensi pemasaran secara keseluruhan. Misalnya
efisiensi pemasaran komoditas tembakau di salah satu daerah sentra produksi
tembakau tidak dapat dipakai untuk peristiwa yang sama di daerah lain;

b. efisiensi pemasaran sering kali melupakan aspek kesejahteraan masyarakat
(welfare aspect of the society) misalnya dalam suatu sistem pemasaran
ternyata didapatkan efisien menurut efisiensi pemasaran, tetapi hasil tersebut
dikatakan gagal karena ternyata tidak mampu menyerap tenaga kerja. Padahal
masyarakat setempat bermaksud agar sistem pasar tersebut di samping
mampu memberikan keuntungan juga diharapkan mampu meningkatkan
welfare dengan cara menyerap tenaga kerja daerah tersebut.

Sistem pemasaran yang tidak efisien dapat dikurangi dengan cara
memperhatikan pendekatan S-C-P (Market Stucture, Market Conduct dan Market
Performance).

a. Market Structure (Struktur Pasar)

Produsen dan konsumen mengetahui dan memahami struktur pasar. Ada
tiga hal yang perlu diketahui agar produsen dapat melakukan tindakan yang
efisien dalam pemasaran yaitu :

1) ukuran dan jumlah produsen serta konsumen sebagai pelaku pasar yang
menentukan tinggi rendahnya dan kualitas kompetisi;

2) sistem keluar masuknya barang juga perlu diketahui karena tidak semua
komoditi pertanian dapat diperjualbelikan secara bebas. Kebiasaan yang
berlaku, peraturan-peraturan yang mengatur keluar masuknya komoditi dalam
pasar diketahui sebelum pelaku pasar masuk di dalamnya;

3) karena komoditi pertanian mempunyai sifat yang khusus dalam pemasaran,
misalnya sifat yang bulky (volume besar tetapi nilai relatif kecil), tidak tahan


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

15

disimpan lama, lokasi yang terpencar-pencar, musiman sehingga kadang tidak
tersedia dalam jumlah yang cukup dan kontinu, maka perlu diketahui jumlah
produsen yang memadai agar mereka dapat memasok barang dalam jumlah

yang memadai dan tersedia setiap saat barang tersebut dibutuhkan.

b. Market Conduct (Perilaku Pasar)

Pelaksanaan pasar merupakan tingkah laku dari lembaga pemasaran dalam
menyesuaikan diri dalam pasar. Pelaksanaan lembaga pemasaran tersebut
tercermin dalam aktivitas pembelian dan penjualan.

Ada empat aspek yang perlu dilihat dalam pelaksanaan pasar yaitu :

1) bagaimana barang tersebut membentuk harga. Misalnya apakah diperlukan

: perlakuan-perlakuan tambahan (pemilihan dan standarisasi kualitas) sehingga
barang tersebut mempunyai nilai yang lebih tinggi;

2) apakah dikenakan pajak yang sama atau beda berdasarkan kualitas dan
kuantitas yang dipasarkan;

3) apakah perdagangan pada barang yang sama terjadi secara sehat di pasar atau
dengan kata lain apakah tidak terjadi pasar gelap sehingga pasar tersebut
merusak terjadinya pembentukan harga;

4) apakah dalam menganalisa barang dari produsen ke konsumen tersebut

diperlukan perlakuan khusus agar produk memenuhi selera konsumen.

¢. Market Performance (Keragaan Pasar)

Performance (keragaan) dapat diartikan sebagai hasil akhir yang dicapai
sebagai akibat dari penyesuaian pasar yang dilakukannya atau berakhir sebagai
akibat kegiatan oleh semua pihak yang terlibat dalam kegiatan-kegiatan dalam
sistem pemasaran

Karena itu perlu diidentifikasikan kegiatan-kegiatan yang menyangkut
antara lain : penggunaan teknologi dalam pemasaran, pertumbuhan pasar, efisiensi
pengéunaan sumber daya, penghematan biaya dan peningkatan jumlah barang

yang dipasarkan sehingga dapat meningkatkan profit yang maksimal.
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Para peneliti pemasaran biasanya selalu mengidentifikasikan konsep
S-C-P tersebut untuk mengetahui efisiensi pemasaran secara keseluruhan. Para
pelaku pasar perlu mengetahui S-C-P tersebut agar dapat memenuhi kriteria yang
diharapkan oleh produsen (misalnya, memaksimumkan keuntungan) dan kriteria
yang diharapkan masyarakat atau pemerintah terutama yang berkaitan dengan
aspek welfare society, (misalnya dapat menyerap banyak tenaga kerja, harga yang
terjangkau konsumen, tetapi sekaligus tidak merugikan produsen, pemasaran yang
efisien, serta menciptakan persaingan yang sehat).

Konsep S-C-P mempunyai kelemahan dalam hal penentuan indikator
efisiensi. Oleh karenanya berikut dikemukakan beberapa analisis efisiensi sebagai
indikator efisiensi yakni :

1) analisis margin, dalam analisis margin efisiensi akan terjadi jika margin
pemasaran dapat terdistribusikan secara adil pada setiap partisipan sesuai
dengan posisi dan harkatnya masing-masing;

2) harga-harga di tingkat konsumen dikatakan efisien kalau harga di tingkat
konsumen terjadi dengan komponen biaya yang rendah;

3) tersedianya fasilitas fisik yang memadai;

4) intensitas persaingan. Melalui analisis struktur pasar akan dapat memberikan

informasi tentang kecenderungan efisiensi atau tidak.

2.2.4 Margin Pemasaran Sebagai Indikator Efisiensi Pemasaran

Analisis yang paling sering dipakai dalam mempelajari pemasaran adalah
analisis margin pemasaran. Hal ini disebabkan karena margin pemasaran dapat
dipakai untuk melihat besarnya perbedaan harga antara harga yang dibayar oleh
konsumen dengan harga yang diterima oleh petani atau produsen (Cramer and
Jensen, 1993:321). Analisis margin pemasaran juga dapat digunakan untuk
mengetahui besarnya biaya yang dikeluarkan oleh masing-masing lembaga
pemasaran dalam rangka menyampaikan produk pertanian kepada konsumen. Di
samping itu analisis margin juga bisa dlgunakan untuk mengetahui besarnya

keuntungan yang diterima oleh masing-masing lembaga pemasaran.
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Secara garis besar margin pemasaran dapat didefinisikan sebagai selisih
harga yang dibayar konsumen dengan harga yang diterima produsen. Definisi lain
dari margin pemasaran adalah : (a) perbedaan harga yang diterima konsumen dan
harga yang diterima produsen; (b) biaya dan jasa pemasaran yang dibutuhkan
sebagai akibat dari permintaan dan penawaran dari kegiatan pemasaran.

Usaha yang dapat dilakukan untuk memperkecil margin pemasaran adalah
dengan cara mengurangi biaya pemasaran, perbaikan informasi pasar dan
stabilitas harga pasar serta harga barang. Untuk mengurangi biaya pemasaran
dapat dilakukan dengan mengoptimalkan jumlah dan besarnya lembaga
pemasaran yang turut terlibat dalam fungsi-fungsi pemasaran dan memperbaiki
lembaga kerja pemasaran. (Hanafiah dan Saefuddin, 1986:16)

Sistem tataniaga/pemasaran dianggap efisien apabila memenuhi dua syarat
yaitu (Mubyarto, 1989:166) :

1. mampu menyampaikan hasil-hasil dari petani produsen kepada konsumen
dengan biaya semurah-murahnya;

2. mampu mengadakan pembagian yang adil dari keseluruhan harga yang
dibayar konsumen terakhir kepada semua pihak yang ikut serta dalam
kegiatan produksi dan tataniaga/pemasaran barang tersebut.

Pemasaran dikatakan efisiensi teknis bilamana terdapat suatu kondisi
maksimalisasi ratio output dan input. Input dalam pemasaran meliputi : tanah,
tenaga kerja, modal dan manajemen sedangkan output pemasaran adalah kepuasan
yang diperoleh dari mengkonsumsi barang dan jasa. Konsep efisiensi ini sulit
diterapkan karena kepuasan sulit diukur. Efisiensi harga menunjukkan harga yang
menguntungkan baik pihak konsumen dan produsen.

Dalam meningkatkan efisiensi pemasaran, unsur-unsur yang terkait antara
lain produsen, lembaga pemasaran dan konsumen perlu ditata dan dipantau,
sehingga dapat meningkatkan produksinya. Pada umumnya dengan semakin
banyaknya lembaga pemasaran, maka akan menjadikan pemasaran menjadi lebih

besar karena setiap lembaga menginginkan keuntungan yang tinggi.
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Tujuan akhir dari beberapa konsep efisiensi pemasaran tersebut pada
akhirnya adalah untuk memberikan barang dan jasa ke konsumen dalam waktu,
tempat dan memberikan bagian yang layak bagi produsen serta memberikan

kesejahteraan bagi masyarakat.

2.2.5 Tata Niaga Tembakau Na-Oogst

Pemasaran tembakau dalam negeri terjadi pada kegiatan perdagangan
antara petani produsen sampai ke gudang eksportir. Rantai pemasaran tembakau
di dalam negeri cukup rumit dengan melewati jalur-jalur yang cukup panjang.
Tembakau yang telah dipanen petani harus melalui beberapa perantara sebelum
sampai pada konsumen akhir. Beberapa jenis perdagangan yang terjadi di dalam
negeri antara lain sebagai berikut (Matnawi, 1997: 15) :
petani — tengkulak/blandang — pedagang pengepul — gudang/eksportir;
petani — penebas — pedagang pengepul — gudang/eksportir;
petani — tengkulak/blandang — gudang/eksportir;
petani — pedagang pengepul — gudang/eksportir;
petani — gudang/eksportir;
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petani — kepala kelompok — gudang/eksportir.

Keenam jalur tersebut sampai saat ini masih seluruhnya berjalan. Pada
keempat jalur pertama petani akan berkurang keuntungannya, karena harus dibagi
dengan perantara yang ada yaitu tengkulak dan pedagang pengepul. Pada jalur
yang kelima petani berhadapan langsung dengan gudang/eksportir. Dalam hal ini
posisi petani lemah modal, ketrampilan, kedudukan dan juga transaksi. Jalur
keenam merupakan jalur yang baik, asalkan kelompok ini merupakan organisasi
yang kuat dan mendahulukan kepentingan petani. Untuk gudang/eksportir lebih
mudah dalam pembelian dalam partai yang agak besar karena tidak perlu
berhadapan langsung dengan petani yang jumlahnya banyak.
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3.1 Rancangan Penelitian ,
3.1.1 Jenis Penelitian | :

Jenis penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah jenis
penelitian  deskriptif , dindana jenis penelitian ini digunakan untuk
menggambarkan secara sistematis dari karakteristik populasi tertentu secara
cermat dan faktual (Nawawi dan Martini,1994:73).

3.1.2 Unit Analisis
Unit analisis dalam penelitian adalah perilaku tata niaga tembakau

Na-Oogst di Desa Mumbulsari Kecamatan Mumbulsari.

3.1.3 Populasi
Populasi dalam penelitian ini adalah para pelaku pasar yang terdiri atas
petani sebagai produsen, tengkulak atau blandang, pedagang pengepul dan gudang

atau eksportir sebagai konsumen akhir.

3.2 Metode Pengambilan Sampel
3.2.1 Metode Pengambilan Sampel Petani

Pengambilan sampel petani berdasarkan strata luas lahan digunakan
metode stratified random sampling. Jumlah dari setiap strata ditentukan dengan
rumus (Nasir, 1999:355).

nh=&n
N

Dimana : nh = jumlah sampel tiap strata

Nh = jumlah populasi tiap strata
n sampel yang diambil
N

populasi seluruh strata
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Tabel 2 : Populasi dan Sampel Petani Tembakau Na-Oogst Berdasarkan
Strata dan Luas Lahan Di Desa Mumbulsari Kecamatan

Mumbulsari
Strata Luas Lahan (Ha) } Populasi Sampel
I 0,10-0,50 | 38 10
it 0,60-1,00 | 46 13
II1 . 1,10—-1,50 : 26 Rr R
Jumlah { 110 30

Sumber data : Observasi Pendahuluan tahun 2001

3.2.2 Metode Pengambilan Sampel Lembaga Pemasaran

Penentuan responden dari lembaga pemasaran tembakau digunakan
metode snow ball sampling, yaitu suatu metode yang penelusurannya dimulai dari
suatu contoh tertentu yang diminta untuk menjelaskan pada siapa produsen atau
petani menjual hasil produksinya, selanjutnya pada siapa pedagang menjual hasil

produksinya dan seterusnya sampai pada konsumen terakhir.

3.3 Metode Pengumpulan Data
Metode pengumpulan data dalam penelitian ini dilakukan dengan cara :

a. mengadakan observasi yang dilakukan dengan jala