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RINGKASAN

Efisiensi dan Bauran pemasaran Usahatani Kacang Ta di Desa Darungan
Kecamatan Tanggul Kabupaten Jember Muhammad Friendy Pranatagama,
111510601103; 2015; 130 Halaman; Program Studibigmis Fakultas Pertanian
Universitas Jember.

Desa Darungan Kecamatan Tanggul Kabupaten Jembmipakan desa
penghasil kacang tanah tertinggi di Kabupaten Jenilesa Darungan memiliki
hasil produksi yang sangat baik sehingga bisa afiseteh pasar dengan baik.
Penelitian mengenai efisiensi pemasaran dan ba@aasaran usahatani kacang
tanah di Desa Darungan perlu dilakukan, mengingtdrp kacang tanah di Desa
Darungan yang sebelumnya pernah bermitra denga®&d Kelinci pada tahun
2008 namun pada tahun 2010 hubungan kemitraarbtérsadah tidak berjalan
lagi karena petani merasa terbebani dengan adaaggolahan (penjemuran)
pasca panen sebelum disetorkan ke PT. Dua Kekhiungan kemitraan yang
telah berakhir menyebabkan petani kacang tanalk ttsa memasarkan hasil
panennya langsung ke konsumen akhir. Petani meimkaruperan lembaga
pemasaran seperti tengkulak dan pedagang besat m@nyampaikan produk
yang dihasilkan agar bisa sampai ke konsumen akhir.

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui: (1) satusaluran pemasaran
kacang tanah yang berada di Desa Darungan; (2) ete@ng efisiensi saluran
pemasaran kacang tanah di Desa Darungan; (3) nangdiauran pemasaran
usahatani kacang tanah di Desa Darungan. Untuk mhé@n daerah peneilitian
menggunakan Purposive method. Metode penelitiag gegunakan yaitu metode
deskriptif dan analitis. Untuk menentukan sampéhmapenelitian ini dilakukan
dengan metodePorposive Sampling, Proporsionate Random Sampling dan
Showball Sampling. Porposive Sampling digunakan untuk pengambilan sempel
kelompok tani yaitu tiga kelompok tani, d&mnoporsionate Random Sampling
digunakan untuk menentukan jumlah respondmoewball Sampling digunakan
untuk menentukan lembaga pemasaran. Analisis yaygnakan yaitu analisis

Margin dan Efisiensi Pemasaran serta Bauran Peara&éP).

Vil
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Berdasarkan hasil dari penelitian menunjukan bah{@a saluran
pemasaran kacang tanah di Desa Darungan terdapaét emacam saluran
pemasaran, yaitu saluran pemasaran satu tingkatndgstri besar (Petani
Pedagang Besar—~ Agroindustri besar), saluran pemasaran satu tingka
agroindustri kecil (Petani» Pedagang Besar Agroindustri Kecil), saluran
pemasaran dua tingkat agroindustri besar (Petaniengkulak — Pedagang
Besar— Agroindustri Besar) dan saluran pemasaran du&adinggroindustri
kecil (Petani —» Tengkulak — Pedagang Besar~ Agroindustri Kecil);
(2) Saluran pemasaran yang paling efisien yaituraalpemasaran satu tingkat ke
agroindustri kecil (lokal); (3) Bauran “Produk” kamg tanah yang diusahakan
petani berjenis kancil dan kacang lokal dengan @gulan renyah, rendah
kolesterol dan rasanya khas. Bauran “Tempat’ pémjuéiacang tanah petani
berada di lingkup desa. Bauran “Harga” kacang tgmetni yang menentukan
adalah tengkulak dan pedagang besar. Bauran “Proyargy dilakukan adalah
(personal selling).

viii
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SUMMARY

Efficiency and Marketing Mix of Peanut Farming in Village of Darungan,
District of Jember; Muhammad Friendy Pranatagama, 111510601103; 2@&05; 1
pages; Study Program of Agribusiness, Faculty ofidddfure, University of
Jember.

Darungan village District of Jember is the highgesanut-producing village
in Jember. Darungan village has excellent prodoctesults so that it can be
absorbed by the market well. Research on the effayi of marketing and
marketing mix peanut farm in the village of Darungaeeds to be done,
considering the peanut farmers in the village Dgammpreviously partnered with
PT. Two Rabbits in 2008 but in 2010 these partnpsshad not run again because
farmers feel burdened with the processing (drypagpt-harvest before remitted to
PT. Two Rabbits. Partnerships that have ended ugirgg peanut farmers can not
market their crops directly to end customers. Fasnmeed marketing agencies
such as the role of middlemen and wholesalers lteeti¢he products to get to the
final consumer.

This study aims to determine: (1) marketing ch&neeanuts in the
village Darungan; (2) determine the efficiency bé& tmarketing channels in the
village Darungan peanuts; (3) determine the margemix peanut farm in the
village of Darungan. To determine the area peingiliising purposive method.
The research method used is descriptive and acallytiethods. To determine the
sample in this study was conducted using purposam@pling, Proporsionate
Random Sampling and Sampling Snowball. Purposivepiag is used for
decision sempel farmer groups: three groups of gmeéasand Proporsionate
Random Sampling is used to determine the numbeaesggondents. Snowball
sampling was used to determine marketing agentles.analysis is the analysis
of Margins and Efficiency of Marketing and MarkegiMix (4P).

Based on the results of the study show that (@)ntlarketing channels of
peanuts in the village Darungan there are four kinfl marketing channels
namely marketing channels one level a large agusimg (Farmers—

wholesalers— Factory), marketing channels one level a smalbiagustry
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(Farmers— wholesalers— Small Agroindustry), two-level marketing channel
large agroindustry (Farmers> Middlemen — Wholesalers— Factory) and a
two-tier marketing channel small agroindustry (Farsn— Middlemen —
wholesalers— Small Agroindustry); (2) the most efficient market channel is a
marketing channel one level to the agro-indust8y; Nlix "Product " cultivated
peanuts and peanut farmers manifold local deer wihellence crisp, low
cholesterol and distinctive taste. Mix "A " salep#fanut farmers are in the scope
of the village. Mix " Price " peanut farmer who éehines the middlemen and

wholesalers. Mix " Promotion " is done is (persoselling)
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BAB 1. PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Kacang tanah merupakan salah satu komoditas angalda subsektor
tanaman pangan. Kacang tanah merupakan salahadato makanan di Indonesia
yang sering dikonsumsi dan memiliki kedudukan cukenting setelah beras,
jagung dan kedelai. Menurut Rukmana (1998), kadangh Arachis hypogeae
L) merupakan salah satu tanaman polong-polongan lyangak di budidayakan
di Indonesia. Tanaman kacang tanah merupakan tanasraak dengan tinggi
sekitar 30 cm. Tanaman ini memiliki daun kecil ertuk oval berwarna hijau.
Kacang tanah juga memiliki bunga berwarna kuninggde buah berkulit keras
dengan warna coklat seta memiliki serat di permakga. Kacang tanah berperan
dalam memenuhi kebutuhan pangan nasional sebagabesuprotein nabati,
minyak dan nutrisi lainnya.

Menurut Priyowidodo (2013), produksi kacang tanato& di daerah
dengan curah hujan sedang. Curah hujan yang tenggi menyebabkan bunga
sulit diserbuki dan zona perakaran terlalu lembahirggga menyuburkan
pertumbuhan jamur dan penyakit yang menyerang bBahyinaran matahari
penuh dibutuhkan saat perkembangan daun dan perabebaah. Budidaya
kacang tanah idealnya berada di ketinggian 50-58@mdari permukaan laut.
Produksi kacang tanah hampir dapat dijumpai disepeovinsi di Indonesia
dengan kapasitas produksi yang berbeda disetiayatl

Produksi kacang tanah terbesar terdapat di proviasia Timur yaitu
sebesar 207.971 ton, dengan demikian provinsi Jamer menyumbang sebesar
29,73% dari produksi nasional. Hal ini terjadi keagrovinsi tersebut merupakan
basis sektor pertanian. Jawa Timur merupakan kabazntra penghasil kacang
tanah terbesar di Indonesia pada tahun 2013. Psodcang tanah di Jawa
Timur tersebar di beberapa kabupaten dan kotakiemerupakan data luas
panen, produktivitas dan total produksi kacang Hada Beberapa Kabupaten

di Jawa Timur pada Tahun 2013.
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Tabel 1.1 Luas Panen, Rata-rata Produksi dan TRradluksi Kacang Tanah
Menurut 10 besar Kabupaten di Provinsi Jawa Timamun 2013

Kecamatan Lua(sHF;?nen Pr?_lgi(;JrI](/tll_iv;t)as Produksi (Ton)
Tuban 29.899 1,566 46.830
Bangkalan 28.999 1,224 35.502
Sampang 22.950 1,179 27.052
Pacitan 7.206 1,307 9.416
Magetan 4.831 1,931 9.328
Lamongan 4.915 1,289 6.334
Kediri 3.610 1,721 6.212
Pasuruan 3.931 1,553 6.104
Blitar 4.618 1,259 5.813
Jember 2.222 2,285 5.079

Sumber: Badan Pusat Statistik Provinsi Jawa Timalmuh 2014

Tabel 1.1 menunjukkan bahwa produksi kacang tdediesar adalah
Kabupaten Tuban dengan jumlah produksi sebesar3@6t8n, hal ini
sebanding dengan luas lahan yang digunakan dalachuksi kacang tanah
yang luas yaitu sebesar 29.899 ha, namun apabllhadiproduktivitas
kacang tanah di Kabupaten Tuban masih tergolonglatenyaitu sebesar
1,56 ton/ha. Produktivitas kacang tanah terbesdadia Timur terdapat pada
Kabupaten Jember yaitu sebesar 2,28/hitan Hal tersebut menunjukkan
bahwa Kabupaten Jember mempunyai potensi dalamatesalkacang tanah,
karena dengan luas panen kacang tanah sebesar Zhd22nmampu
memproduksi kacang tanah sebanyak 5.079 ton atab bari 2 kali lipat
luas panen yang berada di Kabupaten Jember. Prodaksang tanah di
Kabupaten Jember tersebar di beberapa kecamataikuBenerupakan data
luas panen, produktivitas dan total produksi kadamgh di beberapa kecamatan

di Kabupaten Jember.
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Tabel 1.2 Luas Panen, Rata-rata Produksi dan TRradluksi Kacang Tanah

Menurut Kecamatan Tahun 2013

Kecamatan Luas Panen Produktivitas Produksi
(Ha) (Ton/Ha) (Ton)
Kencong 4,00 2,250 9
Gumukmas 23,82 2,057 49
Puger 20,66 2,275 47
Wuluhan 13,00 2,231 29
Ambulu 21,73 2,209 48
Tempurejo 34,95 2,317 81
Silo 68,00 2,059 140
Mayang 46,75 2,246 105
Mumbulsari 2,95 1,692 5
Jenggawah - - -
Ajung 14,00 2,000 28
Rambipuiji 10,00 2,200 22
Balung 0,97 19,587 19
Umbulsari - - -
Semboro 24,00 2,125 51
Jombang 3,00 2,000 6
Sumberbaru 342,99 2,522 865
Tanggul 688,00 2,343 1.573
Bangsalsari 478,12 2,357 1.127
Panti 9,77 2,251 22
Sukorambi 14,66 1,842 27
Arjasa 29,55 2,200 65
Kalisat 16,62 2,106 35
Pakusari - - -
Ledokombo 224,58 2,084 468
Sumberjambe 2,00 1,500 3
Sukowono - - -
Jelbuk 145,00 1,759 255
Kaliwates - - -
Sumbersari - - -
Patrang - - -
Jumlah 2.239,12 68,212 5.079
Rata-rata 72,23 2,200 163,84

Sumber: Badan Pusat Statistik Kabupaten JembemT2(i4
Berdasarkan pada tabel 1.2 dapat diketahui bahagaplanen kacang tanah

di Kabupaten Jember pada tahun 2013 adalah seb@8%,12 ha, produktivitas
sebesar 2,2 ton/ha sedangkan total produksi adaladsar 5.079 ton. Kecamatan
Tanggul merupakan salah satu kecamatan yang belia#@bupaten Jember
dengan produksi kacang tanah paling tinggi biladdingkan dengan kecamatan
lain pada tahun 2013 yaitu sebesar 1.573 ton. Rebdckacang tanah pada

Kecamatan Tanggul menyumbang sebesar 30,97% tarkeseluruhan produksi
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kacang tanah di Kabupaten Jember, hampir setengahtatal keseluruhan
produksi kacang tanah yang berada di Kabupaten elerdisumbang oleh
Kecamatan Tanggul.

Kecamatan Tanggul merupakan sentra produksi katzarah di wilayah
Kabupaten Jember, pada Kecamatan Tanggul terdapatdpa desa diantaranya
adalah Desa Tanggul Kulon, Desa Tanggul Wetan, Di€lsdakan, Desa
Selodakon, Desa Darungan, Desa Manggisan, Desan&ateDesa Kramat
Sukoharjo dimana dari masing-masing desa tersébptladuksi kacang tanah
dihasilkan. Semua desa di Kecamatan Tanggul tersabtupakan desa sentra
penghasil atau produksi kacang tanah karena haeliruh penduduk pada desa
tersebut bermata pencaharian sebagai petani, teytatani yang bergerak pada
komoditas tanaman pangan yaitu kacang tanah. Bed&ta luas panen dan
produksi beberapa desa yang berada pada Kecanmetggul.

Tabel 1.3 Jumlah Produksi Kacang Tanah Kecamataggdia Tahun 2013

Desa Luas Lahan (Ha) Produksi (Ton)

Tanggul Kulon 3 6
Tanggul Wetan 11 23
Klatakan 28 58
Selodakon 164 372
Darungan 283 694
Manggisan 95 199
Patemon 62 130
Kramat Sukoharjo 42 88
Jumlah 688 1.573

Rata-rata 86 196

Sumber: Badan Pusat Statistik Kecamatan Tangguyl 201

Berdasarkan tabel 1.3 dapat diketahui bahwa ettaproduksi seluruh
desa di Kecamatan Tanggul adalah sebesar 196 todul®i kacang tanah
terendah pada tahun 2013 adalah terdapat padaTaeggul Kulon yaitu hanya
sebesar 6 ton, sedangkan produksi tertinggi kadangh pada tahun 2013
terdapat pada Desa Darungan yaitu sebesar 694toduksi kacang tanah pada
Desa Darungan menyumbang sebesar 44,12% dari Kesgluruhan produksi
pada Kecamatan Tanggul, hampir setengah produlssllkehan kacang tanah
Kecamatan Tanggul disumbang oleh Desa Darungan.
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Desa Darungan Kecamatan Tanggul Kabupaten Jeméempakan desa
yang mayoritas penduduknya bermata pencahariamdmcdanam atau sebagai
petani. Terdapat 10 kelompok tani yang tersebaandal dusun yang berada di
Desa Darungan. Sebanyak 9 kelompok tani di Desaiigan mengusahakan
tanaman pangan sedangkan hanya 1 kelompok tanigangusahakan tanaman
perkebunan. Kelompok tani yang menanam atau mehgkiaa tanaman pangan
antara lain Kelompok Tani Darungan 01, Kelompok iT&arungan 03,
Kelompok Tani Darungan 04, Kelompok Tani Darungd) Kelompok Tani
Darungan 07, Kelompok Tani Darungan 14, KelompokiiTBarungan 15,
Kelompok Tani Darungan 16 dan Kelompok Tani Darum$8. Rata-rata petani
di Desa Darungan dalam 1 tahun bisa melakukan pasematani sebanyak 3 Kkali.
Pola tanam yang diterapkan petani di Desa Darumnigdeim 1 tahun produksi
usahataninya yaitu (padi - padi - kacang tanahadiéan iklim dan geografis yang
cocok menyebabkan tanaman kacang tanah dapat tumsbbbr di Desa
Darungan, sehingga petani lebih memilih menanamar@ctanah dari pada
tanaman pangan lain pada pola tanamnya. Produksngatanah di Desa
Darungan dalam 1 kg benih biasanya bisa menghas#kakg sampai 50 kg
kacang tanah. Jumlah produksi kacang tanah yangr beenyebabkan Desa
Darungan sebagai desa sentra penghasil kacang thnaflayah Kabupaten
Jember. Musim tanam kacang tanah biasanya dilakpkada musim kemarau.

Kualitas kacang tanah yang dihasilkan di Desa bgao sudah terkenal
baik sehingga pada tahun 2008 pihak PT. Dua Keterxtarik untuk meninjau
langsung ke Desa Darungan. Pihak PT. Dua Kelinaigeakhirnya memutuskan
untuk melakukan mitra dengan petani kacang tanatg yileerada di Desa
Darungan dengan ketentuan-ketentuan yang telaiggh@menguntungkan kedua
belah pihak. Adanya kemitraan yang terjalin antsetani kacang tanah di Desa
Darungan dengan PT. Dua Kelinci menyebabkan pihalasdtertarik untuk
meninjau keadaan usahatani kacang tanah yang beliaddesa Darungan.
Kedatangan pihak dinas hanya disambut dengan semydan tidak ditanggapi
serius oleh petani kacang tanah di Desa DarungataniPkacang tanah merasa

tinggi hati karena kacang tanah yang dihasilkarasushemiliki kualitas baik.
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Petani kacang tanah merasa sudah tidak memerlukanan dari pihak dinas.
Sehingga pihak dinas merasa kecewa dengan sikagnipgang seolah
menganggap sepele bantuan dari pihak dinas.

Kemitraan yang terjalin antara petani kacang tadialesa Darungan
dengan PT. Dua Kelinci berjalan dengan baik selaamapir dua tahun dari tahun
2008 sampai tahun 2010, namun pada tahun 2010 lakiwimgan kemitraan yang
terjalin mulai dari tahun 2008 sudah mulai berjaidak beriringan. Petani mulai
menganggap sepele ketentuan yang telah disepaleatiarba sebelumnya
sehingga pihak PT. Dua Kelinci merasa kecewa desifap petani kacang tanah.
Pihak PT. Dua Kelinci akhirnya mengakhiri hubunda@mitraan yang terjalin
dengan petani kacang tanah di Desa Darungan diédeaen petani tidak
melakukan ketentuan yang telah disepakati bersRetani kacang tanah enggan
untuk melakukan proses pasca panen (penjemuraajuseldisetorkan ke pihak
PT. Dua Kelinci. Petani merasa terlalu rumit agalilasin melakukan kegiatan
pasca panen (penjemuran), petani menginginkanakef@oses panen kacang
tanah yang dihasilkan langsung bisa disetor kekgitia Dua Kelinci.

Petani kacang tanah di Desa Darungan setelah Ibielakitra dengan PT.
Dua Kelinci sebagian besar tidak menjual sendirbdpknya langsung
ke konsumen akhir. Petani lebih memilih jalan yangdah ditempuh dengan
menyerahkan hasil panen kacang tanahnya kepada sataang petani kacang
tanah juga atau bisa disebut tengkulak yang sudadradya sejak dulu untuk
memasarkan hasil panen kacang tananhnya. Petarbuth@man satu atau lebih
perantara agar produknya sampai ke konsumen. Halenyebabkan harga yang
diterima oleh petani kacang tanah di Desa Darungesih rendah karena
disebabkan oleh saluran pemasaran yang dilakuledmnpetani belum langsung ke
konsumen akhir. Beberapa petani kacang tanah yarag® di Desa Darungan
tersebut sebenarnya ingin memasarkan langsung pasénnya ke pedagang
besar yang ada di Desa Darungan, tetapi pedagasay bersebut tidak mau
menerima hasil panen kacang tanah petani karenat tedpada tengkulak.
Tengkulak akan melakukan intimidasi kepada pedagbegar yang mau

menerima hasil panen petani kacang tanah. Halbitrsielak dialami oleh semua
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petani kacang tanah yang berada di Desa Darungapi #da sebagian petani
yang mengalami hal tersebut. Beberapa petani yamgaai anggota keluarga dan
petani yang sudah menjadi teman akrab bisa merkgetdrasil panennya kepada
pedagang besar.

Petani kacang tanah di Desa Darungan mengeluhkaa hpaal kacang
tanah yang menurun dibandingkan dengan tahun sebgéu Harga jual kacang
tanah pada tahun 2013 yang semula bisa mencapai®p sampai Rp 5.700
tetapi pada tahun 2014 hanya mencapai Rp 4.000 asaffp00. Hal tersebut
dikarenakan kualitas kacang tanah yang diprodidtzk tsebaik pada tahun 2013.
Petani mengeluhkan keadaan cuaca yang tidak menseliingga dapat
mempengaruhi kualitas kacang tanah yang dihasilkan.

Melihat beberapa kendala yang terjadi pada kegiatahatani kacang
tanah di Desa Darungan Kecamatan Tanggul Kabupkgetber tersebut, maka
dapat disimpulkan bahwa terdapat adanya kondisg y@@rpangkal pada suatu
pokok permasalahan dalam upaya pemasaran komddicasng tanah, sehingga
peneliti tertarik untuk melakukan penelitian mergersaluran pemasaran,

efisiensi pemasaran dan bauran pemasaran kacalg tan

1.2 Identifikasi Masalah

1. Bagaimana saluran pemasaran usahatani kacang ttn2ksa Darungan
Kecamatan Tanggul Kabupaten Jember?

2. Bagaimana efisiensi pemasaran pada masing-masiligarsapemasaran
usahatani kacang tanah yang berada di Desa Dariegmzamatan Tanggul
Kabupaten Jember?

3. Bagaimana bauran pemasaran pada usahatani kaceig yang berada di
Desa Darungan Kecamatan Tanggul Kabupaten Jember?

1.3 Tujuan dan Manfaat
1.3.1 Tujuan
1. Untuk mengetahui saluran pemasaran pada usahasaands tanah yang

berada di Desa Darungan Kecamatan Tanggul Kabupateher.
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2.

Untuk mengetahui efisiensi pemasaran pada masisgigiasaluran

pemasaran usahatani kacang tanah yang beradaalClaesngan Kecamatan
Tanggul Kabupaten Jember.

Untuk mengetahui bauran pemasaran pada usahataandkaanah yang

berada di Desa Darungan Kecamatan Tanggul Kabupateher.

1.3.2 Manfaat

1.

Sebagai bahan pertimbangan bagi pemerintah maugianigkacang tanah di
Kabupaten Jember dalam memperoleh harga jual yab ltinggi dan
efisiensi pemasaran kacang tanah

Sebagai bahan pelengkap informasi atau referegspleaeliti selanjutnya.
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BAB 2. TINJAUAN PUSTAKA

2.1 Penelitian Terdahulu

Menurut Rina (2004) pada penelitian yang berjuglemasaran Kacang
Tanah di Lahan Lebak Kalimantan Selatan. Petanijjuatkacang tanah dalam
bentuk polong basah dan biji kering. Penjualan rdaleentuk biji kering
umumnya lebih disukai petani. Terdapat 3 (tigalrsad pemasaran kacang tanah
biji kering yang berada di lahan lebak Kalimantaiagan. Saluran pemasaran |
yaitu petani, pedagang pengumpul desa, pedagamgumpgpul kabupaten atau
provinsi, pengecer kemudian konsumen. Saluran pm@asll yaitu petani,
pedagang pengumpul kabupaten kemudian konsumenaSademasaran 11l yaitu
petani, pengecer kemudian konsumen. Sedangkanpesdasaran kacang tanah
biji basah terdapat 2 (dua) saluran pemasaranré&apemasaran | yaitu petani,
pedagang pengumpul desa, pengecer kemudian kons@akman pemasaran Il
yaitu petani, pengecer kemudian konsumen. Kacanghtgang dijual petani
dalam bentuk biji kering sebesar 85% dan polon@ld$%. Pemasaran dalam
bentuk biji kering sebesar 70,5% melalui saluradah sebesar 23,5% melalui
saluran Il dan 5,9% melalui saluran Il Pemasaralard bentuk basah polong
basah sebesar 75% melalui saluran | dan 25% mekiuian II.

Menurut Sega, dkk (2012) pada penelitian yang batljPerbedaan Cara
Pemasaran Kacang Tanah di Desa Tamansari Kecaiflagowungu Kabupaten
Pati. Terdapat 2 saluran pemasaran, saluran pesnalsgaitu Petani — Pedagang
besar — Pedagang Pengecer — Konsumen. Saluran gramds yaitu Petani
— Pedagang pengumpul — Pedagang Pengecer — Konsiaggin pemasaran
pada kedua saluran berbeda. Total margin pemagaada saluran | yaitu
Rp 649,- lebih kecil dibandingkan pada saluran dhy besarnya Rp 1.467,-.
Bagian harga yang diterima petani pada saluranitl y80,44 % atau sebesar
Rp 3.000,- per kg lebih tinggi dibandingkan pad&ursa 1l yang besarnya
81,43 % atau Rp 2.850,- per kg. Biaya pemasaramasall yaitu Rp 400,- lebih
besar dibandingkan pada saluran | yang besarny@@®p Keuntungan yang

diperoleh masing-masing pelaku pemasaran berbedtl keuntungan pada
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saluran | sebesar Rp 448,76 dan pada salurandsaeRp 1.067,34. Keuntungan

terbesar pada saluran | terdapat pada pedagangqegrsgbesar Rp 298,76 per kg

sedangkan keuntungan terbesar pada saluran |l pedigang pengecer yaitu
sebesar Rp 667,34 per kg
Menurut Zuraida dan Yayuk (2015) pada penelitiamgyaberjudul

Efisiensi Pemasaran Kacang Tanah (Arachis hypogedeKelurahan Landasan

Ulin Tengah Kecamatan Landasan Ulin Kota Banjarb@ravinsi Kalimantan

Selatan. Terdapat dua pola saluran distribusi paraas yaitu Pola |. Petani

Produsen, Pedagang Pengumpul Kelurahan, Pedagaryyreul Kecamatan,

Pedagang Pengecer kemudian Konsumen. Pola Il: iPRtadusen, Pedagang

Pengecer kemudian Konsumen. Tingkat efisiensi paraaskacang tanah secara

keseluruhan yakni pola satu sebesar 2,05% dandpald,76% yang berarti dapat

dikatakan efisien karena nilai efisiensi terselaumgst kecil.
Menurut Yusnita (2011) pada penelitian yang berjudhalisis Pemasaran

Jeruk dalam Upaya Peningkatan Pendapatan Masyadrakatii Kabupaten Karo.

Bila dilihat dari sisi bauran pemasaran, ada emappek yang akan dibahas yaitu

yang meliputi:

1) Aspek Produk, jenis jeruk yang ditanam adalah J&iakn Madu. Menurut
50 % petani, mereka menyatakan serangan hama dgakiteadalah kondisi
yang sangat menghambat dalam aspek budidaya. B&xidiperoleh 40%
petani jeruk tidak mendapatkan kunjungan penyuldta mengenai respon
konsumen memberikan gambaran bahwa beberapa ay@mg menonjol
seperti rasanya yang manis, harganya murah, mudapal, dan lebih sering
dikonsumsi. Variabel lainnya berupa warnanya yangakg menarik dan
kurang tahan lama disimpan dapat menjadi masukgn fEEngembangan
produk dan teknologi pasca panen jeruk.

2) Aspek Harga, data hasil penelitian menunjukkan rsgdda 40 % responden
mengemukakan bahwa aspek fluktuasi harga menjadalata bagi petani.
Dari data diperoleh 80 % petani mengalami kesullatam pembiayaan
usahatani jeruk sehingga petani sangat memilikideean untuk memperoleh

kredit usahatani.
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3) Aspek Rantai Distribusi, ada praktek yang terjadda distribusi jeruk di
Tanah Karo yang dikenal dengan istilah monopsomada para agen yang
membeli jeruk dari para petani pada akhirnya berenpada satu agen besar
saja yang ada di pasar induk Kramat Jati, Jakarta.

4) Aspek promosi, dari data hasil penelitian 90% peta@nyatakan tidak ada
kegiatan promosi komoditi pertanian di Tanah Kadan 10% lainnya
menyatakan bahwa “Pesta Bunga dan Buah” yang ditak&n pemerintah

sebagai program tahunan adalah merupakan kegieiarogi.

2.2 Tanaman Kacang Tanah

Kacang tanah merupakan tanaman pangan berupa semgkerasal dari
Amerika Selatan, tepatnya berasal dari Braziliana®aman pertama Kkali
dilakukan oleh orang Indian (suku asli bangsa Akagri di Benua Amerika
penanaman berkembang yang dilakukan oleh pendatangEropa. Kacang
Tanah ini pertama kali masuk ke Indonesia pada aad ke-17, dibawa oleh
pedagang Cina dan Portugis. Nama lain dari kacanght adalah kacang una,
suuk, kacang jebrol, kacang tuban, kacang kolear@cbanggala. Bahasa
Inggrisnya kacang tanah adalah “peanut” atau “gilauti (Aak, 1993).

Sistematika kacang tanah adalah sebagai berikut:

Kingdom . Plantae atau tumbuh-tumbuhan

Divisi : Spermatophyta atau tumbuhan berbiji

Sub Divisi : Angiospermae atau berbiji tertutup

Klas : Dicotyledoneae atau biji berkeping dua
Ordo : Leguminales

Famili : Papilionaceae

Genus : Arachis

Spesies : Arachis hypogeae L.; Arachis tuberosutBe

Kacang tanah di bidang industri, digunakan seblaglaan untuk membuat
keju, mentega, sabun dan minyak goreng. Hasil sayapi dari minyak dapat
dibuat bungkil (ampas kacang yang sudah dipipitihi& minyaknya) dan dibuat

oncom melalui fermentasi jamur. Manfaat daunnyaisealibuat sayuran mentah
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ataupun direbus, digunakan juga sebagai bahan pgekaak serta pupuk hijau.
Sebagai bahan pangan dan pakan ternak yang beigggi, kacang tanah
mengandung lemak (40,50%), protein (27%), karbaltiderta vitamin (A, B, C,
D, E dan K), juga mengandung mineral antara laitci@a, Chlorida, Ferro,

Magnesium, Phospor, Kalium dan Sulphur (Aak, 1993).

2.3 Landasan Teori
2.3.1 Teori Permintaan dan Penawaran

Menurut Hariyati (2007), Penawaran menggambarkanang&aian
kombinasi antara harga komoditas dengan jumlah yhtagvarkan oleh penjual
atas komoditas tersebut. Untuk menghasikan suatan@a produsen harus
menggunakan faktor-faktor produksi. Faktor produkessebut mempunyai sifat
yang khas yaitu semakin banyak dipergunakan menymgduktivitasnya.
Pembeli barang atau konsumen memenuhi kebutuhatengan mengkonsumsi
barang yang diproduksi atau ditawarkan oleh pradudikarenakan barang
tersebut berguna dan harganya sesuai dengan kamnigmsumen.

Permintaan dan penawaran suatu barang dan jasaitbarkdengan
interaksi antara pembeli dan penjual di pasar ykam menentukan tingkat harga
suatu barang dan jasa yang berlaku di pasar ssriah dan jasa tersebut yang
akan diperjual belikan di pasar. Penggabungan mémam pembeli dan
penawaran penjual akan menentukan harga keseimbatga harga pasar serta
jumlah komoditas yang akan diperjual belikan. Mpaki dalam beberapa hal
sifat-sifat permintaan dan penawaran dari baramgjalsa berbeda, tetapi secara
garis besarnya pola-pola yang berlaku untuk kedmdrampir sama (Hanafie,
2010).

Sistem yang memiliki kekuatan permintaan dan panamw yang dapat
bergerak secara leluasa dan bebas merupakan si@ion dimiliki oleh
perekonomian pasar bebas. Harga yang terbentukndadaar bebas merupakan
pencerminan keinginan masyarakat karena perminta@mipakan pencerminan
kemampuan konsumen dan penawaran merupakan penaarrkemampuan

produsen atau penjual. Berbagai macam barang asauditawarkan oleh para
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pedagang dan produsen dengan cara yang menarikarngas permintaan
tergantung pada manfaat yang akan diperoleh konsumeu manfaat dalam
menghasilkan barang-barang lain. Besarnya penawditantukan oleh biaya
produksi (Hanafie, 2010).

2.3.1.1 Permintaan

Permintan demand) adalah banyaknya jumlah barang yang diminta pada
suatu pasar tertentu dengan tingkat harga terpata tingkat pendapatan tertentu
dan dalam periode tertentu dengan anggapan hdkhmltetap samacéteris
paribus). Teori permintaan menerangkan tentang sifat pgaan para pembeli
terhadap suatu barang dan menerangkan tentangrcinisbungan antara jumlah
permintaan dan harga. Teori permintaan diturunkam deori konsumsi.
Konsumen mau “meminta” (dalam pengertian ekonomm)s barang pada harga
tertentu karena barang tersebut dianggap bergugiaylsa Semakin rendah harga
suatu barang maka konsumen cenderung untuk mermydealmam jumlah yang
lebih besar. Hukum permintaan adalah semakin rehdada suatu barang maka
semakin banyak permintaan terhadap barang tersddnutsebaliknya apabila
semakin tinggi harga suatu barang tersebut makalsensedikit permintaan
terhadap barang itu. Berbagai kemungkinan jumlabrizayang akan dibeli pada
berbagai tingkat harga (tinggi-rendahnya harga)udiulkan dalam daftar
permintaandemand schedule) (Sugiartoet all, 2002).

Menurut Widjajanta dan Widyaningsih (200fpgrmintaan seseorang atau
suatu masyarakat terhadap suatu barang ditentulednbeberapa faktor yaitu
antara lain:

1. Harga barang itu sendiri
Semakin tinggi tingkat harga suatu barang, semaledikit barang yang
diminta. Sebaliknya, semakin turun harga suatu ngaraemakin banyak
permintaan terhadap barang tersebut. Hal ini selragan hukum permintaan
yang menyatakan bahwa jika harga barang naik, leead@n tetap sama
(ceteris paribus), jumlah barang yang diminta per unit waktu akarkbrang.
Sebaliknya, jika harga barang turun, jumlah bargagg diminta per unit

waktu akan bertambah.
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2. Harga barang lain yang berkaitan erat dengan bdvarang tersebut
Pada umumnya, barang konsumsi memiliki penggunaang ysaling
berhubungan. Penggunaan yang saling berhubungaradmrang konsumsi
dapat dibedakan menjadi dua macam, yaitu salingggeeni (subtitusi) dan
saling melengkapi (komplementer).

3. Pendapatan rumah tangga
Hubungan antara pendapatan dan jumlah barang yemgta bersifat searah
(positif). Hal ini berarti, jika pendapatan konsumeaik, konsumen tersebut
akan meminta jumlah barang yang tinggi per unit twaklan sebaliknya.
Pernyataan ini berlaku terhadap barang normal. ddaada barang inferior
yaitu barang yang rendah kualitasnya, naiknya pmatda konsumen akan
menyebabkan permintaan terhadap barang tersebuirbeg per unit waktu.
Begitupun sebaliknya, turunnya pendapatan konsualen menyebabkan
permintaan terhadap barang tersebut bertambah. dadm barang inferior
hubungan antara pendapatan dan jumlah barang yangqta bersifat
berlawanan arah (negatif).

4. Citra rasa (selera)
Selera konsumen bersifat subjektif karena selerskmen bergantung pada
penilaian terhadap barang tersebut. Selera konsummmunjukkan adanya
kebutuhan psikologis dan kebutuhan yang terkon8isiera juga dipengaruhi
oleh unsur tradisi dan agama. Selera konsumen dapanpengaruhi
permintaan terhadap suatu barang. Naiknya selemaukeen terhadap suatu
barang mengakibatkan naiknya permintaan terhadaqg arsebut. Begitupun
sebaliknya, jika selera konsumen turun, permintaarsumen akan berkurang.
Misalnya, jika selera anda terhadap makanan tadhisiturun, permintaan
anda terhadap makanan tradisional akan turun. i8edpa) jika selera anda
terhadap makanan tradisional naik, permintaan atethadap makanan
tradisional juga akan naik.

5. Jumlah penduduk
Semakin besar jumlah penduduk suatu daerah ataarajegemakin tinggi

permintaan suatu barang untuk harga tertentu.
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Kurva Permintaan dapat didefinisikan sebagai sufituva yang
menggambarkan sifat hubungan antara harga suandtartentu dengan jumlah
barang tersebut yang diminta para pembeli. Kurvampgaan berbagai jenis
barang pada umumnya menurun dari kiri ke kanan baWmarva yang demikian
disebabkan oleh sifat hubungan antara harga datahuyang diminta yang
mempunyai sifat hubungan terbalik. Berikut disajik&ambar 2.1 mengenai

kurva permintaan.

e Q@ Q

Gambar 2.1 Perubahan Kurva Permintaan

Kurva permintaan menunjukkan sifat negatif. Gambdr menunjukkan
bahwa apabila harga naik dag fRenuju B maka jumlah barang yang diminta
akan menurun sebesarn @enuju Q. Sedangkan apabila harga turun dayi P

menuju R maka jumlah barang yang diminta akan bertambabsseliy ke Q.

2.3.1.2 Penawaran

Menurut Widjajanta dan Widyaningsih (2001), kons@gnawaran
menunjukkan berbagai jumlah (kuantitas) barang yalkan dijual di pasar oleh
seseorang atau beberapa orang penjual. Menurut dkmnomi, penawaran
(supply) diartikan sebagai banyaknya barang yang ditawadtah penjual pada
suatu pasar tertentu, pada periode tertentu, daia piagkat harga tertentu.
Keinginan para penjual dalam menawarkan barangraga berbagai tingkat

harga ditentukan oleh beberapa faktor antara lain:


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

16

1. Harga
Produsen atau perusahaan akan menawarkan lebilakblayang jika harga
naik. Begitupun sebaliknya, jika harga turun, jumtzarang yang ditawarkan
akan semakin sedikit. Hal ini sesuai dengan hukuemaparan yang
menjelaskan hubungan antara harga suatu baranguddah barang yang
ditawarkan.

2. Kebijakan pemerintah
Kebijakan pemerintah di antaranya dalam hal pagksilibsidi. Semakin besar
pajak, jumlah barang yang ditawarkan akan menuragitu pula sebaliknya.
Adapaun semakin besar subsidi, jumlah barang yamgwarkan akan
bertambah.

3. Biaya faktor produksi
Produsen membutuhkan berbagai faktor produksi udapat menghasilkan
barang dan jasa. Faktor-faktor produksi tersebutshdibeli oleh produsen dari
pemilik faktor-faktor produksi (konsumen). Hal telsit berarti, semakin
murah harga faktor produksi, biaya produksi akadikiesehingga produsen
dapat lebih banyak memproduksi barang yang ditaavariSebaliknya, jika
harga faktor produksi tinggi, barang yang ditawarkaodusen akan menurun
pada setiap tingkat harga.

4. Teknologi
Penggunaan teknologi memiliki peranan penting dalagiatan produksi.
Perusahaan yang menggunakan teknologi pada tipgkat lebih tinggi dapat
meningkatkan hasil produskinya dengan cepat. Peraggu teknologi yang
tinggi juga akan menyebabkan biaya produksi semakimah. Peningkatan
hasil produksi dan biaya produksi yang semakin mwkan menyebabkan
jumlah barang yang ditawarkan semakin banyak padkét harga tertentu.

5. Tujuan perusahaan

Hukum penawaran pada dasarnya mengatakan bahwekisetmaygi
harga suatu barang, semakin banyak jumlah barasgbie akan ditawarkan oleh
para penjual. Sebaliknya, makin rendah harga sbatang, semakin sedikit

jumlah barang tersebut yang ditawarkan. Kurva panaw dapat didefinisikan
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sebagai suatu kurva yang menunjukkan hubunganad&mtarga suatu barang
tertentu dengan jumlah barang tersebut yang ditemarPenawaran bertambah
diakibatkan oleh faktor-faktor di luar harga, sejgasupply bergeser ke kiri atas,
dan jika berkurang kurvsupply bergeser ke kiri atas (Kunawangsih dan Pracoyo,

2006). Berikut disajikan Gambar 2.2 mengenai kypeaawaran.

A

P
P
(g

R

> Q
Q Q@ Q

Gambar 2.2 Perubahan Kurva Penawaran
Kurva penawaran menunjukkan sifat positif. Gamb& @&enunjukkan
bahwa apabila harga naik dag fRenuju B maka jumlah barang yang diminta
akan naik sebesaro@enuju Q. Sedangkan apabila harga turun darnfenuju

P1 maka jumlah barang yang diminta akan berkurangssehQ@ ke Q.

2.3.2 Teori Pemasaran

Menurut Assauri (2007), pemasaran dalam arti sesguing diartikan
sebagai pendistribusian, termasuk kegiatan yangtuhiBan untuk menempatkan
produk yang berwujud pada tangan konsumen dan eamakdustri. Pengertian
tersebut tidak mencakup kegiatan mengubah bentukndaPemasaran dalam
pandangan lain diartikan sebagai kegiatan penciptian penyerahan tingkat
kesejahteraan hidup kepada anggota masyarakat. efiang menyatakan
pemasaran sebagai usaha untuk menyediakan dan meaiitan barang dan jasa
yang tepat kepada orang-orang yang tepat dengamopralan komunikasi yang
tepat. Pemasaran sebagai kegiatan manusia yarankhar untuk memenuhi dan

memuaskan kebutuhan dan keinginan melalui progéskpean.
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Menurut Firdaus (2010), sasaran akhir dalam setisgha pemasaran
adalah untuk menempatkan produk ke tangan konsuAdansejumlah kegiatan
pokok pemasaran yang perlu dilaksanakan untuk rpansasaran tersebut, yang
dinyatakan sebagai fungsi-fungsi pemasdraarketing function). Dalam hal ini
ada tiga fungsi pokok pemasaran, yaitu sebagditeri
1. Fungsi pertukarafexchange function), terdiri dari :

a. Fungsi pembeliagbuying)
b. Fungsi penjualafselling)
2. Fungsi fisis(function of physical supply), meliputi:
a. Pengangkutan
b. Penyimpanan/penggudangan
c. Pemrosesan
3. Fungsi penyediaan sarafibe faci;itating function), meliputi:
. Informasi pasa(market information)
. Penanggungan resikuoisk taking)

a
b

c. Pengumpulaicollection)

d. Komunikasi(communication)

e. Sandardisas (standardization) dan penyortiran (grading)

f. Pembiayaalrfinancing)

Pemasaran juga biasanya disebut dengan suatu distssuruhan dari
kegiatan-kegiatan bisnis yang ditujukan untuk meseakan, menentukan harga,
mempromosikan, dan mendistribusikan barang dan jemag memuaskan
kebutuhan baik kepada pembeli yang ada maupun pemitensial. Adanya
proses pemasaran perusahaan berusaha menghaabkadalri penjualan barang
dan jasa yang diciptakan untuk memenuhi kebutuleambpli. Proses pemasaran
terdapat peran manajer pemasaran yang sangat ltklantuPemasaran bermula
dari kenyataan bahwa manusia adalah mahluk yangilikiekebutuhan dan
keinginan. Kebutuhan dan keinginan itu menciptakaatu keadaan yang tidak
menyenangkan dalam diri seseorang yang harus thk@camelalui pemilikan
produk untuk memuaskan kebutuhan dan keinginamrlets Karena beberapa

produk dapat memuaskan kebutuhan tertentu, makaililpgm atas produk
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dituntun oleh konsep nilai dan kepuasaan yang dgkan. Produk-produk
tersebut dapat diperoleh melalui berbagai carauyaitemproduksi sendiri,
merampas, meminta-minta dan pertukaran (jual-b®&pagian besar masyarakat
bekerja atas dasar prinsip pertukaran yang besesgorang mengkhususkan diri
dalam memproduksi produk tertentu dan mempertukakatuk memenuhi
kebutuhannya. Pemasaran mencakup semua kegiat@mgdmitan dengan pasar

yakni mencoba untuk mewujudkan pertukaran poteisalanet all, 2001).

2.3.3 Lembaga Pemasaran
Lembaga pemasaran merupakan badan atau individug yan

menyelenggarakan pemasaran, menyalurkan jasa daondikas dari produsen
kepada konsumen akhir, serta mempunyai hubungagadebadan usaha atau
individu lainnya. Lembaga pemasaran timbul karesenga keinginan konsumen
untuk memperoleh komoditas sesuai waktu, tempak,bémtuk yang diinginkan
konsumen. Tugas lembaga pemasaran adalah menjalafkagsi-fungsi
pemasaran serta memenuhi keinginan konsumen semaksinungkin. Menurut
penguasannya terhadap komoditi yang diperjual &eJidlembaga pemasaran

dapat dibedakan menjadi tiga, yaitu (Sudiyono, 2002

1. Lembaga yang tidak memiliki tetapi menguasai besefzerti agen perantara,
makelar broker, selling broker danbuying broker).

2. Lembaga yang memiliki dan menguasai komoditi-korioplertanian yang
diperjual belikan seperti pedagang pengumpul, telagk eksportir dan
importir.

3. Lembaga pemasaran yang tidak memiliki dan menguasaioditi-komoditi
pertanian yang diperjual belikan seperti perusaipgsinsahaan penyedia
fasilitas-fasilitas transportasi, asuransi pemamsalan perusahaan penentu
kualitas produk pertanian.

Menurut Sudiyono (2002) lembaga-lembaga pemasamy \terlibat

dalam proses pemasaran antara lain:
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1. Tengkulak, merupakan lembaga pemasaran yang berabulangsung
dengan petani. Tengkulak ini melakukan transakegde petani baik secara
tunai maupun kontrak pembelian.

2. Pedagang pengumpul, penjualan komoditi yang diteelgkulak dari petani
biasanya relatif lebih kecil, sehingga untuk mekatgan efisiensi dalam
pengangkutan harus ada proses konsentrasi (pentampppembelian
komoditi oleh pedagang pengumpul. Jadi pedagangm@mbeli komoditi
pertanian dari tengkulak.

3. Pedagang besar, untuk meningkatkan efisiensi petaks1 fungsi-fungsi
pemasaran, maka jumlah komoditi yang ada pada paedagengumpul ini
harus dikonsentrasikan lagi oleh pemasar.

4. Agen penjualan, produk pertanian yang belum maupueiah mengalami
proses pengolahan ditingkat pedagang besar hadisrifiusikan pada agen
penjualan maupun pengecer. Agen penjualan ini iyasaiembeli komoditi
yang dimiliki pedagang dalam jumlah banyak, dengarga yang relatif lebih
murah dibanding pengecer

5. Pengecer, merupakan lembaga pemasaran yang beshadamgsung dengan
konsumen. Pengecer sebenarnya ujung tombak yastabdéomersil, artinya
kelanjutan proses produksi yang dilanjutkan olehbaga-lembaga pemasaran
sangat tergantung dari aktivitas pengecer menpaoalyk kepada konsumen.

Lembaga tataniaga (pemasaran) memegang peranamngpetdalam
menetukan bentuk saluran pemasaran suatu komoté&ashaga pemasaran ini
melakukan berbagai kegitatan fungsi pemasaran yaeliputi: a) pembelian
produk, b)sorting ataugrading (membedakan barang berdasarkan ukuran atau
kualitasnya), c) penyimpanan, d) pengangkutanpregessing (pengolahan).

Masing-masing lembaga pemasaran tersebut melakiukeysi pemasaran yang

berbeda-beda sesuai dengan kemampuan pembiayagndiyaitiki. Perbedaan

kegiatan dan biaya yang dikeluarkan menyebabkaryabidan keuntungan

pemasaran berbeda-beda di setiap lembaga peméSaekartawi, 1993).
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2.3.4 Saluran Pemasaran

Sebagian besar produsen tidak menjual barang mé&sgada pengguna
akhir secara langsung, di antara mereka terdapaiosepok perantara yang
melaksanakan beragam fungsi. Salah satu upaya mlamga arus barang dari
produsen ke konsumen adalah memilih saluran disirityang digunakan.
Menurut Mursid (1997), saluran distribusi yang dkrl panjang menyebabkan
makin banyak mata rantai yang terlibat. Hal iniaogrkemungkinan penyebaran
produk secara luas, tetapi menimbulkan biaya yabghlbesar sehingga harga
produk menjadi mahal ketika sampai ke konsumengaletkata lain keuntungan
produsen kecil. Sebaliknya, saluran distribusi ygertalu pendek kurang efektif
untuk penyebarluasan produk, tetapi karena matairpemasaran lebih pendek
maka biaya produksi dapat ditekan sehingga hargdufr ketika sampai ke
konsumen lebih rendah.

Menurut Assauri (2007), saluran distribusi pemasarpertanian
menyelenggarakan komoditas pertanian dari produsenkonsumen. Alur
komoditas dari produsen sampai ke konsumen disgiutan pemasaran. Setiap
macam komoditas pertanian mempunyai saluran pearagang berlainan satu
dengan yang lain, bahkan satu macam komoditas gamg mempunyai saluran
dari yang paling sederhana sampai dengan salurag lampleks. Menurut
Gitosudarmo (2000), adapun tingkatan mata rantarssapemasaran tersebut ada
empat yaitu:

1. Saluran tingkat nol4ero Level Channel)
Saluran tingkat nol ini lebih dikenal juga dengabwan saluran langsung.
Dikatakan saluran langsung karena produsen langsoeigjual barangnya

kepada konsumen, jadi tidak menggunakan perardara sekali.

Produsen Pelanggan

A 4

Gambar 2.3 Saluran Pemasaran Tingkat Nol
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2. Saluran tingkat satufe Level Channel)
Saluran ini disebut saluran tingkat satu karenaydaatu lembaga perantara.
Lembaga perantara untuk barang konsumen pada unauadatah pengecer,

sedangkan untuk barang industri pada umumnya adgkin penjualan.

Produsen Pelanggan

A 4

Pengecer

A 4

Gambar 2.4 Saluran Pemasaran Tingkat Satu
3. Saluran tingkat dual(vo Level Channel)
Saluran ini disebut saluran dua tingkat karenadadaeperantara. Untuk barang
konsumen pada umumnya lembaga perantaranya adatktygng besar dan
pengecer. Sedangkan untuk barang industri lembaganiaranya adalah
distributor dardealer.

Produsen Pedagang

besa

Pengecer

A 4

Pelanggan

A 4

A 4

Gambar 2.5 Saluran Pemasaran Tingkat Dua
4. Saluran tingkat banyalulti Level Channel)
Saluran pemasaran ini disebut saluran yang bedindlanyak karena
menggunakan banyak perantara, biasanya diantarag@eg besar dan
pengecer terdapat pedagang pengumpul yang terstrukimana setiap
perantara membawai beberapa perantara lain. Olebn&aitu saluran
pemasaran ini disebut sebagdulti Level Marketing”. Bentuk ini terutama
cocok untuk memasarkan atau menyalurkan barangukwisdan bukan

barang industri.

Pedagang

Produsen (»
besar

Penyalur

A 4

A 4

Pengecer —»{ Pelanggan

Gambar 2.6 Saluran Pemasaran Tingkat Banyak
Menurtu Daniel (2004) secara teoritis dapat dikeaaabahwa semakin
pendek rantai tata niaga suatu barang hail pertanaka:
a. Biaya tata niaga semakin rendah
b. Margin tata niaga juga semakin rendah
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c. Harga yang harus dibayarkan konsumen semakin reddah
d. Harga yang diterima produse semakin tinggi.

2.3.5 Teori Efisiensi dan Margin Pemasaran
a. Teori Efisiensi Pemasaran

Pemasaran sebagai kegiatan produktif mampu meatikegk guna tempat,
guna bentuk dan guna waktu. Dalam menciptakan gentk dan guna waktu ini
perlu biaya pemasaran. Biaya pemasaran ini dipamlukintuk melakukan
fungsi-fungsi pemasaran oleh lembaga pemasaranas&eymada konsumen akhir.
Pengukuran kinerja pemasaran ini memerlukan ukuwehsiensi pemasaran
(Sudiyono, 2002).

Efisiensi pemasaran merupakan faktor penting yamrlu
dipertimbangkan karena bila sistem pemasarannyak tefisien, maka pada
umumnya lembaga pemasaran mencoba untuk membaagisnyang kuat untuk
mengambil keuntungan sebesar-besarnya, sehinggai @au produsen berada
pada pihak yang dirugikan. Pada umumnya banyakeyabdga pemasaran
mengakibatkan saluran pemasaran tidak ekonomisyadbimya pemasaran
bertambah karena jasa-jasa yang terlampau terlahyak. Apabila jumlah
perantara lebih sedikit dan masing-masing melakuksatha secara lebih luas
dengan biaya persatuan lebih rendah sehingga akagurangi biaya pemasaran
dan akan memperbesar efisiensi. Berarti semakidgsesaluran pemasarannya
maka semakin efisien sistem pemasarannya dan senm@dmjang saluran
pemasarannya maka semakin tidak efisien sistemgaaranya (Syafi'i, 2008).

Sistem tataniaga dianggap efisien apabila memendin syarat
diantaranya:

1. Mampu menyampaikan dari hasil-hasil petani produkepada konsumen
dengan biaya yang semurah-murahnya.

2. Mampu mengadakan pembagian yang adil dari kesedarbhrga yang dibayar
konsumen akhir kepada semua pihak yang ikut sattardkegiatan produksi
dan tataniaga barang tersebut. Adil yang dimaksladah memberikan balas

jasa fungsi-fungsi pemasaran (Mubyarto, 1995).
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Istilah efisiensi pemasaran sering digunakan datesmnilai prestasi kerja
(performance) proses pemasaran. Hal itu mencerminkan bahwakgslaan
proses pemasaran harus berlangsung secara elisiarologi atau prosedur baru
hanya boleh diterapkan bila dapat meningkatkanieefs proses pemasaran.
Efisiensi dapat didefinisikan sebagai peningkatasior “keluar-masukan” yang
umumnya dapat dicapai dengan salah satu dari evapatberikut (Downey dan
Erickson, 1992):

1. Keluaran tetap konstan sedangkan masukan mengecil

2. Keluaran meningkat sedangkan masukan tetap konstan

3. Keluaran meningkat dalam kadar yang lebih tinggripd@a peningkatan
masukan

4. Keluaran dalam kadar yang lebih rendah daripadarpean masukan.

Menurut Soekartawi (1993) berpendapat bahwa efisiggmasaran dalam
kegiatan pemasaran akan terjadi apabila biaya mearaslapat ditekan sehingga
keuntungan pemasaran dapat lebih tinggi. Selaifjuga presentase pebedaan
harga yang dibayarkan konsumen dan produsen tetéku tinggi. Tersedianya
fasilitas fisik pemasaran serta terakhir adanya peirsi pasar yang sehat.
Efisiensi pemasaran adalah rasio antara total lwapgan total nilai produk yang

dipasarkan, atau dapat dirumuskan:

B
EPs = x 100%
TNP
Keterangan:
EP; = Efisiensi pemasaran

TB = Total Biaya
TNP = Total nilai produk

Berdasarkan rumus tersebut dapat diartikan bahtissps@da penambahan
biaya pemasaran memberi arti bahwa hal tersebutyebabkan adanya
pemasaran yang tidak efisien. Begitu pula sebadiksgmakin kecil nilai produk

yang dijual berarti terjadi pemasaran yang tidaie.
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Penarikan kesimpulan dilakukan dengan melihatesf@ipemasaran (EP).
Nilai efisiensi pemasaran ini dilihat dengan menddagkan nilai efisiensi
pemasaran tiap-tiap saluran pemasaran. ApabilaE#asuatu saluran pemasaran
lebih kecil dari nilai EP saluran pemasaran lainnyaka pemasaran tersebut
dikatakan memiliki efisiensi pemasaran yang lehinggdi daripada saluran
pemasaran lainnya.

b. Teori Margin Pemasaran

Menurut Sudiyono (2002), diperlukan indikator yanmidah dan jelas
untuk mengukur efisiensi pemasaran. Indikator yadggunakan untuk
menentukan efisiensi pemasaran adalah margin peamasaemakin besar nilai
margin pemasaran semakin tidak efisien pemasaresebig. Terdapat dua
pengertian mengenai margin pemasaran. Pengertiag pertama yaitu bahwa
margin pemasaran merupakan perbedaan antara reargaljpayarkan konsumen
dengan haraga yang diterima petani. Pengertian lgadga menyatakan bahwa
margin pemasaran merupakan biaya dari jasa-jasaga@an yang dibutuhkan
sebagai akibat permintaan dan penawaran dari g@sagemasaran. Komponen
margin pemasaran terdiri dari: 1) biaya-biaya ydimgriukan lembaga-lembaga
pemasaran untuk melakukan fungsi-fungsi pemasarang ydisebut biaya
pemasaran atau biaya fungsional dan 2) keunturegalndga pemasaran.

Besar biaya operasional yang dikeluarkan pedagamatdbervariasi,
menurut komoditi dan tergantung pada jumlaflyminious) komoditi yang
dipasarkan, resiko kerusakan dan penyusutan sebaos®s pemasaran, resiko
modal pedagang dan fungsi-fungsi pemasaran laig lgarus dilakukan pedagang
untuk memenuhi preferensi konsumen misalnya sortlesi grading. Jarak
pemasaran antara daerah produsen dan daerah konduasanya memiliki
pengaruh signifikan karena akan mempengaruhi bgsabiaya sewa alat
pengangkutan, biaya pengepakan dan tingkat kemsas@lama proses
pengangkutan (Irawan, 2007).

Harga yang dibayarkan konsumen merupakan hargagkat pengecer,
merupakan perpotongan antara kurva permintaan pioneary demand curve)

dengan kurva penawaran turunaderived supply curve) sedangkan harga
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ditingkat petani merupakan perpotongan antara kpevenintaan turunardérived
demand curve) dengan kurva penawaran primeprinary supply curve).
Permintaan konsumen atas suatu produk di tingkdagsng pengecer disebut
permintaan primer, sedangkan permintaan suatu krddtingkat petani disebut
permintaan turunan. Cramer dan Jensen dalam Swd{2®02), menghubungkan

kurva permintaan primer dan kurva turunan pada Gamf .

Harga (Rp/unit)

kurva permintaan primer

D

kurva permintaan turunan

Qo Q1 Jumlah (Q) unit

Gambar 2.7 Hubungan antara Permintaan di Tingkahgéter (Kurva
Permintaan Primer) dengan Permintaan di TingkaarPeKurva
Permintaan Turunan)

Gambar 2.7 menunjukkan bahwa dalam jumlah bardmansak @, maka
harga di tingkat pengecer sebesar Pr dan hargangkat petani sebesar Pf.
Apabila jumlah barang yang ditransaksikan meningkditanyak @ maka harga
di tingkat pengecer sebesar Pr' dan harga ditinglkdani sebesar Pf. Pada
jumlah ini margin pemasaran sebesar selisih hargagkat pengecer Pr’ dengan
harga di tingkat petani sebesar Pf'.

Penawaran primer adalah penawaran komoditi pertafiigingkat petani
dan biasanya berupa penawaran bahan mentah atam haku. Sedangkan
penawaran turunan adalah di tingkat pengecer. Kyseaawaran turunan
merupakan penjumlahan kurva penawaran primer demgargin pemasaran
(Sudiyono, 2002). Cramer dan Jensen dalam Sudiy2d@2), menghubungkan

kurva penawaran primer dan kurva turunan pada Gat8a
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Harga (Rp/unit) kurva penawaran turunan

kurva penawaran primer

Jumlah (Q)
Qo (o} unit

Gambar 2.8 Hubungan Penawaran di Tingkat PetaniveKRenawaran Primer)
dan di Tingkat Pengecer (Kurva Penawaran Turunan)

Gambar 2.8 menunjukkan bahwa pada jumlah penawsebesar @
maka harga komoditas di tingkat pengecer atau knaswsebesar Pr dan harga di
tingkat petani sebesar Pf. Apabila jumlah baranggyditawarkan bertambah
menjadi Q, maka harga di tingkat pengecer atau konsumersaebe dan harga
di tingkat petani sebesar Pf'.

Pada analisis pemasaran komoditi pertanian, teipertinbangkan sisi
permintaan dan penawaran secara simultan sehieggentuk harga di tingkat
pengecer dan produsen. Margin pemasaran di su®in pgrpotongan antara

kurva penawaran dengan kurva permintaan yang dipapaalam Gambar 2.9

Harga (Rp/unit) kurva penawaran turunan

kurva penawaran primer

kurva permintaan primer

kurva permintaan turunan

Jumlah (Q) unit
Q*

Gambar 2.9 Kurva Penawaran Permintaan Primer damn@o serta Margin
Pemasaran
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Gambar 2.9 menginformasikan bahwa kurva permintaamer yang
berpotongan dengan kurva penawaran turunan, meuokbdrdrga di tingkat
pengecer sebesar Pr. Kurva permintaan turunan lyargptongan dengan kurva
penawaran primer membentuk harga di tingkat petebesar Pf. Margin
pemasaran sama dengan selisih harga di tingkaependengan harga di tingkat
petani, sehingga dapat di rumuskan sebagai berikut:

M = P-R
Keterangan:
M = margin pemasaran
Pr = harga di tingkat pengecer
Pf = harga di tingkat petani

Penentuan margin pemasaran menggunakan asumsi pamedn produk yang
ditransaksikan di tingkat petani sama dengan jurplalduk yang ditransaksikan
di tingkat pengecer yaitu sebesar Q*.

Masing-masing lembaga pemasaran ingin mendapa&&antungan dari
komoditas yang diperdagangkannya. Oleh karenddxga yang dibayarkan oleh
masing-masing lembaga pemasaran berbeda-beda.nHalenyebabkan harga
di tingkat petani lebih rendah daripada di tingkaehgecer. Perbedaan harga di
masing-masing lembaga pemasaran sangat bervaeaggntung pada tingkat
keuntungan yang diambil masing-masing lembaga paraagSoekartawi, 1993).

Keuntungan pemasaran ataarketing margin merupakan selisin harga
yang dibayarkan ke produsen dan harga yang dilmedkamsumen. Perbedaan
harga pada masing-masing lembaga pemasaran saegadri®si. Hal ini
menyebabkan harga di tingkat petani lebih rendalpada di tingkat pedagang
perantara dan harga di tingkat pedagang peramaitaiendah daripada di tingkat
pengecer (Soekartawi, 1993). llustrasi ini dijelaskbada Gambar 2.10
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P (Rp)

S[ururar
Sprimel

Dprimel

Dturunan:

Dturunan:

Q (unit)
Q1 Q2 Qs
Gambar 2.10 Kurva Permintaan, Penawaran dan KegatuRemasaran
Keterangan:
Po = harga di tingkat petani
P = harga di tingkat tengkulak
Py = harga di tingkat distributor/pedagang besar
Por = harga di tingkat pengecer/konsumen
Dprimer = permintaan di tingkat konsumen
Dturunant = permintaan di tingkat tengkulak
Dturunan2 = permintaan di tingkat petani
Sorimer = penawaran di tingkat petani
Sturunan = penawaran di tingkat konsumen
M = marjin pemasaran

Gambar 2.10 menunjukkan bahwa terjadinya kurva eaan (primer
dan turunan) dan kurva penawaran (primer dan tumjumksebabkan karena
adanya perbedaan harga pada masing-masing lembagssaran yang terlibat.
Hal ini menyebabkan nilai margin pemasaran (M) yadigapatkan oleh

masing-masing lembaga juga berbeda. Selisih m#kguntungan) pemasaran di
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tingkat petani dan konsumen ialah sebesar M, padalairva permintaan dan
penawaran primer dan turunan memotong titik A danMargin sebesar AD

dinikmati oleh lembaga-lembaga pemasaran serta ebaikan harga komoditas
melambung tinggi ketika sampai di tangan konsumen.

Harga yang dibayarkan konsumen merupakan hargagkat pengecer,
merupakan perpotongan antara kurva permintaan p(pnienary demand curve)
dengan kurva penawaran turunaderived supply curve) sedangkan harga
di tingkat petani merupakan perpotongan antara &kypermintaan turunan
(derived demand curve) dengan kurva penawaran primerinary supply curve).
Permintaan konsumen atas produk di tingkat penglisebut permintaan primer,
sedangkan permintaan suatu produk di tingkat peliaebut permintaan turunan.
Penawaran primer adalah penawaran komoditi pertadiatingkat petani dan
biasanya berupa bahan mentah. Penawaran turunah golenawaran produk
di tingkat pengecer. Kurva penawaran turunan md&ampgenjumlahan antara
kurva penawaran primer dengan marjin pemasarany@ua 2002).

Harga di tingkat petani EP merupakansupply primer atau penawaran
produk di tingkat petani, sedangkan harga produtindkat pengecer atau harga
di tingkat konsumen (P merupakansupply turunan atau penawaran produk
di tingkat konsumen. Adanya kurgapply primer dansupply turunan, serta kurva
demand primer dandemand turunan menyebabkan terbentuknya kurva permintaan
primer dan kurva penawaran turunan. Harga produkndkat petani atau ,P
merupakan perpotongan antasapply primer (penawaran produk di tingkat
petani) dengamemand turunan 2 atau permintaan produk di tingkat tenakul
yang terjadi di titik D. Pada saat harga produk &ditas di tingkat petani atau
sebesar §? maka jumlah komoditas yang diminta sebesgaunrj.

Harga di tingkat tengkulak atay mRerupakan perpotongan antatgply
primer (penawaran di tingkat petani) dengalemand turunan 1 atawdemand
di tingkat pedagang besar atau distributor, yamgdedi titik C. Pada harga
di tingkat tengkulak, jumlah komoditas yang dimirgebesar @ unit. Harga
di tingkat distributor (pedagang besar) ataunfkerupakan perpotongan antara
supply primer (penawaran di tingkat petani) dengiamand primer ataudemand
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pada tingkat pengecer atau konsumen, yang terjaitikdB. Pada harga di tingkat
distributor (pedagang besar), jumlah komoditas ptaduk yang diminta sebesar
Qs unit.

Harga di tingkat pedagang pengecestdgiler) atau di tingkat konsumen
atau B, merupakan perpotongan antat@mand primer (permintaan di tingkat
pedagang pengecer atau konsumen) desgpty turunan atawsupply di tingkat
pedagang pengecer atau konsumen, yang terjadikdAti Pada harga di tingkat
pengecer, jumlah komoditas yang diminta konsumbesa Q unit, sama seperti
jumlah produk yang ditawarkan oleh petani.

Apabila dalam pemasaran suatu produk pertaniamapeat lembaga
pemasaran yang terkait dengan fungsi-fungsi pemasaraka perlu diketahui
share keuntungan dan share biaya pada masing-nmasibgga pemasaran yang

terkait dengan formulasi sebagai berkut:

= i + j
M 2, }Z‘l Cij Zﬂ'j
dimana:
M = margin pemasaran
Cij = biaya pemasaran melaksanakan fungsi pemasaiiasiddelembaga
pemasaran ke-j
P = keuntungan yang diperoleh lembaga pemasaran ke-
m = jumlah jenis biaya pemasaran
n = jumlah lembaga pemasaran

Melihat persamaan margin, maka dapat ditentukasepebagian total
margin yang digunakan untuk melaksanakan fungsiagaman ke-i oleh lembaga
pemasaran ke-j dan berapa persen total bagian mgegig digunakan untuk
keuntungan lembaga pemasaran ke-j. Bagian biayak unelaksanakan fungsi

pemasaran ke-i oleh lembaga pemasaran ke-j adalah:

Gi X 100%
SBij =
Pr— Pf
G = Hj — Hyj —m;
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Sedangkan keuntungan lembaga pemasaran ke-j adalah:

Tj X 100%
Sk =——""—
Pr — Pf
mi = Hj—Hy- G
Keterangan:
SB; = bagian biaya untuk melaksanakan fungsi pemasa-aonleh lembaga
pemasaran ke-j
G = biaya untuk melaksanakan fungsi pemasaran lehilembaga
pemasaran ke-j
Pr = harga di tingkat pengecer
Pf = harga di tingkat petani
Hi = harga jual lembaga pemasaran ke-j
Hp; = harga beli lembaga pemasaran ke-j
Tj = keuntungan lembaga pemasaran ke-
Sk = bagian keuntungan lembaga pemasaran ke-

2.3.6 Bauran Pemasaran

Bauran pemasaran adalah salah satu konsep utaram gegmasaran
modern. Bauran pemasaran sebagai perangkat alaspean taktis yang dapat
dikendalikan, yang dipadukan untuk menghasilkapaes/ang diinginkan dalam
pasar sasaran. Bauran pemasaran terdiri dari segslatu yang dapat dilakukan
untuk mempengaruhi permintaan produk. Bauran peamas@arketing mix)
merupakan kumpulan aktivitas pemasaran yang digumaktuk melayani pasar
sasaran (Kotler, 1997).

Pengambilan keputusan di bidang pemasaran harefatusberkaitan
dengan variabel-variabel bauran pemasaraarkgting mix). Oleh karena itu
bauran pemasaran ini sangat penting dan dapataligabagai alat pemasaran
praktis. Tekanan utama dari bauran pemasanaarkéting mix) adalah pasar
karena pada akhirnya produk yang ditawarkan olebspdaan diarahkan kesana.
Kebutuhan pasar tersebut dipakai sebagai dasark umienentukan macam

produknya, demikian pula keadaan pasar terhadapagar macam alternatif
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harga, promosi dan distribusi. Masalah ini menukgukkepada perusahaan untuk
mengalokasikan kegiatan pemasarannya pada masgiggn&ariabel bauran
pemasaramfarketing mix) (Swastha, 1990).

Menurut Swastha (1990), bahwa keempat unsur ateiabel strategi
acuan atau bauran pemasarnaarketing mix) yaitu:
a. Produk

Produk merupakan suatu sifat yang kompleks bailatddpaba maupun
tidak dapat diraba, termasuk bungkus, warna, hgvgestise perusahaan dan
pengecer, pelayanan perusahaan dan pengecer, yamgal oleh pembeli untuk
memuaskan keinginan atau kebutuhannya. Bagian brodmeliputi bagaimana
cara mengembangkan produk yang tepat bagi sasasar. @Produk ini dapat
merupakan suatu barang fisik dan atau jasa yangtdapmenuhi beberapa
kebutuhan konsumen.

b. Tempat/distribusi (mencapai sasaran)

Tempat/distribusi menjelaskan tentang produk yaagtinya dipasarkan
tepat kepada sasaran pasar. Suatu barang tidakgwtEnya bagi seorang
konsumen apabila tidak tersedia pada waktu danéaemimana ia diperlukan.
Pada tempat, kita akan melihat, dimana, bilamanaotih siapa barang atau jasa
dapat dijual. Aktivitas terpenting dari distribugalam menjaga kemudahan dan
kenyamanan dalam memperoleh produk yang diingindesar sasaran. Tempat
bagi kegiatan usaha menjadi faktor kunci. Kedekak@mudahan menjangkau
dan kenyamanan menjadi faktor penting bagi konsummetok mendapatkan
barang tersebut, sehingga keputusan tentang bagmimangelola aspek tempat
ini adalah keputusan tentang lokasi, saran darsdkagi konsumen atau pembeli.
Perusahaan atau penjual perlu memperhatikan asgaki lini, khususnya dalam
usaha menghitung sejauh mana lokasi akan mempdmgpambelian konsumen.
Penempatan atau penentuan lokasi tempat pemasanalakmya dapat dengan
mudah dicapai untuk wilayah pemasaran yang dilayanidimana daerah ini

mempunyai jaringan angkutan ke dan dari gudanghets
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c. Harga (tentukan yang tepat)

Sebagai tambahan pada pengembangan produk yang tempa@at dan
promosi, maka perusahaan juga harus menentukaa hlang tepat. Mereka juga
harus mencoba memperkirakan reaksi konsumen tgrhaal@a-harga tertentu.
Harga memiliki berbagai ragam istilah, terganturagl jenis produknya apa,
yang terpenting bagi pelanggan dalam kaitannyaatehgrga adalah bagaimana
harga mencerminkan biaya pelanggan. Harga jugaatiegpgnting oleh karena itu
harga akan menjadi patokan bagi konsumen untuk miemioduk dan sekaligus
pada saat yang sama untuk menentukan berapa besatukgan perusahaan.
Kegagalan dalam menetapkan harga bisa berpengaroadap konsumen dan
sekaligus pemasar. Penetapan harga perlu memperhatiktor-faktor yang
mempengaruhinya baik langsung maupun tidak langsulRgktor yang
mempengaruhi secara langsung adalah harga bahan llhalka produksi, biaya
pemasaran, adanya peraturan pemerintah dan faktoryh. Faktor yang tidak
langsung adalah harga produk sejenis yang dijugth 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 haruspermatikan dan
memperhitungkan faktor-faktor tersebut dalam maeriet kebijakan harga yang
akan ditempuh, sehingga nantinya dapat memenuft@paa produsen atau
perusahaan untuk dapat bersaing dan kemampuan apeaams untuk
mempengaruhi konsumen.

d. Promosi (pemberitahuan dan penjualan kepada komgume

Bagian promosi meliputi pemberitahuan kepada pasaaran mengenai
produk yang tepat. Promosi meliputi penjualan argan, penjualan massal dan
promosi penjualan. Kegiatan promosi yang dilakukajalan dengan rencana
pemasaran secara keseluruhan, serta direncanakan dkarahkan dan
dikendalikan dengan baik, diharpakan akan dapgieban secara berarti dalam
meningkatkan penjualan dan share pasar. Selaikeiatan promosi ini juga
diharapkan akan dapat mempertahankan ketenaran (brarid) selama ini dan

bahkan, bila menggunakan program promosi yang.téeatlapat beberapa faktor
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rangka menunjang keberhasilan kegiatan pemasarany yhlakukan dan

efektifnya rencana pemasaran dan menjalankan gtrat@mosi yang diantaranya

adalah:

1. Advertensi
Suatu bentuk penyajian dan promosi dari gagasamgnfaatau jasa yang
dibiayai oleh suau sponsor tertentu yang bersitat-personal. Media yang
sering digunakan adalah radio, televisi, majalahatskabar dabilboard.

2. Personal Slling
Penyajian secara lisan dalam suatu pembicaraaradesgseorang atau lebih
calon pembeli dengan tujuan agar dapat terealig@agienjualan

3. Promosi Penjualan
Kegiatan promosi yang merangsang pembelian olebButoan dan keefektifan
agen seperti pemeran, pertunjukan demonstrasi eélgalas usaha penjualan
yang tidak dilakukan secara teratur atau terus raene

4. Publisitas
Usaha untuk merangsang permintaan dari suatu predoé&ra non personal
dengan membuat, baik berupa berita yang bersifateksial tentang produk
tersebut di dalam media cetak atau tidak, maupwil leawancara yang

disiarkan dalam media tersebut.

2.4 Kerangka Pemikiran

Pertanian merupakan sektor penting dalam menurkg@mgupan manusia.
Pembangunan pertanian di Indonesia dari tahun kentaelah mengalami
beberapa perkembangan. Pembangunan pertanian digaagdam memenuhi
kebutuhan pangan, juga dapat digunakan dalam memgyiikjebutuhan ekonomi
dalam negeri. Adanya pembangunan pada sektor pertaiapat meningkatkan
dan memperluas kesempatan kerja, mendorong permetlstaempatan berusaha,
meningkatkan ekspor dan memenuhi kebutuhan industri

Ketahanan pangan di Indonesia pada saat ini suelahasuk dalam
kondisi yang cukup memprihatinkan. Hal tersebutatBkkakan semakin banyak

beralih fungsinya lahan pertanian di Indonesia.téapendorong lain adalah
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masih terbukanya kran impor pada sektor pertanarg ydari tahun ke tahun
semakin meningkat. Kasus yang terjadi saat ini adddirisis pangan yang
menyebabkan harga-harga pangan di Indonesia mk)obgu-baru ini kasus
daging sapi yang langka, cabai, kedelai, beradadatain dalam sektor pertanian
khususnya pangan yang menyita perhatian khususrip¢aiie Pangan merupakan
kebutuhan utama bagi manusia yang harus dipenainiladperlangsungan hidup
seseorang dapat terjamin.

Agribisnis merupakan suatu ilmu yang digunakanrdat@engkomersilkan
pertanian. Agribisnis pada dasarnya berbeda depgaanian tradisional pada
umumnya. Agribisnis merupakan rangkaian keselurutian proses budidaya
sampai pada pemasaran (hulu sampai hilir). Agnbsidiharapkan dapat
membawa angin segar pada sektor pertanian khusudinyadonesia. Peran
agribisnis diharapkan mampu mengatasi permasalaagan di Indonesia.

Salah satu komoditas andalan pada subsektor tangewagen adalah
kacang tanah, karena kacang tanah merupakan saahbahan makanan di
Indonesia yang sering dikonsumsi dan memiliki kedkash cukup penting setelah
padi, jagung dan kedelai. Permintaan terhadap kgizarah di Indonesia terbilang
cukup besar, jumlah penduduk Indonesia yang tekamcapai lebih dari 200 juta
orang. Pertumbuhan industri kacang tanah di Indangang semakin tinggi
menyebabkan permintaan kacang tanah semakin {oodgmi

Desa Darungan Kecamatan Tanggul Kabupaten Jembmipakan desa
yang mayoritas penduduknya bermata pencahariamdmcdanam atau sebagai
petani. Jumlah produksi kacang tanah yang besayebabkan Desa Darungan
sebagai desa sentra penghasil kacang tanah dialildabupaten Jember.
Keadaan iklim dan geografis yang cocok menyebalilkaaman kacang tanah
dapat tumbuh subur di Desa Darungan. Komoditasrtangpangan yang ditanam
di Desa Darungan selain kacang tanah yaitu pad tAoam yang diterapkan di
Desa Darungan dalam 1 tahun produksi usahatanelyagen besar yaitu tiga
kali musim (padi - padi - kacang tanah). Musim tankacang tanah biasanya
dilakukan pada musim kemarau, biasanya pada bulainsdmpai dengan bulan

September.
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Kualitas kacang tanah yang dihasilkan di Desa Dganrsudah terkenal
baik sehingga pada tahun 2008 pihak PT. Dua Keterxtarik untuk meninjau
langsung ke Desa Darungan. Pihak PT. Dua Kelinaideakhirnya memutuskan
untuk melakukan mitra dengan petani kacang tanatg yileerada di Desa
Darungan dengan ketentuan-ketentuan yang telaigghi@menguntungkan kedua
belah pihak. Tahun 2010 hubungan kemitraan tersalmdh tidak berjalan lagi
karena petani merasa terbebani dengan adanya pbago(penjemuran) pasca
panen sebelum disetorkan ke PT. Dua Kelinci. Huaankemitraan yang telah
berakhir menyebabkan petani kacang tanah tidaknbéaasarkan hasil panennya
langsung ke konsumen akhir. Petani membutuhkannplerabaga pemasaran
seperti tengkulak dan pedagang besar untuk menykampgoroduk yang
dihasilkan agar bisa sampai ke konsumen akhir.

Beberapa petani kacang tanah yang berada di Desmdza tersebut
sebenarnya ingin memasarkan langsung hasil pand@yp@dagang besar yang
ada di Desa Darungan, tetapi pedagang besar térsddki mau menerima hasil
panen kacang tanah petani karena takut kepada ulkgkTengkulak akan
melakukan intimidasi kepada pedagang besar yang menerima hasil panen
petani kacang tanah. Hal tersebut tidak dialamh slemua petani kacang tanah
yang berada di Desa Darungan tetapi ada sebagtani p@gng mengalami hal
tersebut. Beberapa petani yang menjadi anggotarggudan petani yang sudah
menjadi teman akrab bisa menyetorkan hasil panekeyyada pedagang besar.

Petani kacang tanah di Desa Darungan mengeluhkaa hpaal kacang
tanah yang menurun dibandingkan dengan tahun sebgtu Harga jual kacang
tanah pada tahun 2013 yang semula bisa mencapai®p sampai Rp 5.700
tetapi pada tahun 2014 hanya mencapai Rp 4.000 asadfp00. Hal tersebut
dikarenakan kualitas kacang tanah yang diprodidtzsk tsebaik pada tahun 2013.
Petani mengeluhkan keadaan cuaca yang tidak mensgeliingga dapat
mempengaruhi kualitas kacang tanah yang dihasilkan.

Berdasarkan ulasan tersebut peneliti ingin mengetsdduran pemasaran
kacang tanah yang ada di Desa Darungan untuk namgeembaga-lembaga

pemasaran yang terkait. Peneliti juga tertarik kimhengetahui jumlah saluran
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pemasaran yang digunakan petani kacang tanah umenkasarkan produknya.
Saluran pemasaran yang berbeda maka akan mempeanganerimaan yang
didapatkan oleh petani. Saluran pemasaran yangierefisakan lebih

menguntungkan petani kacang tanah.

Untuk melihat efisiensi pemasaran kacang tanah dsaDDarungan
Kecamatan Tanggul Kabupaten Jember peneliti merakgumanalisis efisiensi
pemasaran dan margin pemasaran. Analisis efigmamsasaran digunakan untuk
mengetahui apakah saluran pemasaran kacang tanBlsdi Darungan sudah
efisien atau belum, selanjutnya adalah untuk mahgesaluran pemasaran mana
yang paling efisien diantara saluran pemasaranngatanah di Desa Darungan.
Saluran pemasaran yang paling pendek merupakamasapemasaran yang
efisien karena semakin sedikit keterlibatan lembpgmasaran semakin kecil
biaya-biaya pemasaran yang digunakan pada salersebut. Margin pemasaran
digunakan untuk melihat bagaimana selisih hargag y@dibayarkan konsumen
akhir dengan yang diterima petani, apakah selisihntgrlalu jauh apa tidak.
Selanjutnya adalah untuk mengetahui pemerataartikegan pemasaran kacang
tanah dilihat dari distribusi margin pada saluraampsaran kacang tanah,
digunakan rumus share biaya dan share keuntungéumra8 pemasaran panjang
memiliki distribusi margin yang merata dikarenaksaduran panjang terdapat
beberapa lembaga yang terlibat sehingga apabid Satu lembaga pemasaran
mendapatkan keuntungan yang besar maka akan meanpkndarga ditingkat
konsumen.

Peneliti juga tertarik untuk melihat bagaimana bhaupemasaran yang
digunakan oleh petani dan lembaga pemasaran dengaggunakan pendekatan
bauran pemasaran atau yang dikenal dengan 4P. K¢maleni dilakukan untuk
mengetahui bauraproduct (produk),place (tempat/distribusi)price (harga) dan
promotion (promosi). Pendekatan 4P tersebut digunakan unengetahui pasar
sasaran yang akan dituju dalam pemasaran kacaa) tang berada di Desa
Darungan. Tujuan akhir dari penelitian ini yaitutw mengetahui kinerja
pemasaran kacang tanah yang berada di Desa DaruKgarja pemasaran

digunakan untuk mengukur sejauh mana prestasi pyasey telah dicapai pada
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usahatani kacang tanah yang berada di Desa Darung@anerja pemasaran

merupakan faktor yang seringkali digunakan untukngo&ur dampak dari

strategi yang telah diterapkan pada usahatani gaeaah di Desa Darungan.

Pembangunan
Pertanian di Indonesis

A\ 4
Ketahanan Pangan

Agribisnis

A 4
Kacang Tanah
di Indonesi.

Kacang Tanah
di Desa Darunge

|

A4

\ 4

Saluran Pemasaran

Efisiensi Pemasaran

A 4

* Saluran Tingkat O
* Saluran Tingkat 1
* Saluran Tingkat 2
* Saluran Tingkat 3

* Margin Pemasaran
- Share Biaya
- Share Keuntungan

« Efisiensi Pemasaran

v
Bauran Pemasaran

A 4

* Product/Produk

* Place/Tempat

* Promotion/Promosi
* Price/Harge

A 4

Peran Pelaku dan Kinerja

Pasar Kacang Tanah

Gambar 2.11 Skema Kerangka Pemikiran
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2.5 Hipotesis

1. Saluran pemasaran kacang tanah di Desa Darungaamié&ém Tanggul
Kabupaten Jember yang paling pendek merupakanpaimy efisien.

2. Distribusi margin kacang tanah di Desa Darunganaletan Tanggul

Kabupaten Jember yang paling merata terdapat pallmas pemasaran
panjang.
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BAB 3. METODE PENELITIAN

3.1 Penentuan Daerah Penelitian

Penelitian ini dilakukan di Desa Darungan Kecamdtamggul Kabupaten
Jember. Sukardi (2003) menyatakan metode yang digimuntuk mementukan
daerah penelitian adalah metode secara senBaj@osive Sampling Method),
merupakan metode untuk menentukan seseorang mesgaapel atau tidak
didasarkan pada tujuan penelitian. Penentuan dperatlitian pada penelitian ini
didasarkan bahwa Desa Darungan merupakan daemms@dtpenghasil tanaman
pangan berupa kacang tanah. Pemilihan lokasi pameldidasarkan pada
pertimbangan bahwa tanaman kacang tanah banyataditai Desa Darungan.
Kacang tanah yang dihasilkan di Desa Darungan meygplkualitas yang baik.
Desa Darungan juga pernah bermitra dengan PT. @atad PT. Dua Kelinci

yang berada di Pati Jawa Tengah.

3.2 Metode Penelitian

Metode yang digunakan dalam penelitian ini adatedtode analitis dan
deskriptif. Metode analitis berfungsi menguji hipsd-hipotesa dan mengadakan
interpretasi terhadap hasil analisa (Nazir, 2003¢tode penelitian deskriptif
adalah penelitian yang dilakukan untuk mengetaliai mariabel mandiri, baik
satu variabel atau lebih tanpa membuat perbandii§agiyono, 2012). Tipe
yang paling umum dari penelitian deskrptif ini rpeli penilaian sikap atau
pendapat terhadap individu, organisasi, keadaaaupah prosedur. Data
deskriptif pada umumnya dikumpulkan melalui daffertanyaan dalam survei,
wawancara ataupun observasi. Consuelo (dalam UB@2) 2nenyatakan, riset
dengan metode deskriptif terdiri dari beberapa meaatara lain:
1. survei, digunakan untuk mengukur gejala-gejala yaag tanpa menyelidiki

kenapa gejala-gejala tersebut ada.

2. riset pengembangan, penelitian ini berguna untuknpeeoleh informasi

tentang perkembangan suatu obyek tertentu dalanuwetentu.

41
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3. riset dokumen, peneliti yang meliputi pengumpulaataddan informasi
melalui pengujian arsip dan dokumen maka metodey y@ipakai adalah

analisis dokumen atau analisis isi.

3.3 Metode Pengumpulan Data
Menurut Widjono (2007), data merupakan dari penibok Data harus

relevan dengan pembahasan masalah. Data juga g&rfuntuk mendukung
proses penalaran, terutama dalam menarik kesimpilesimpulan sah (valid,
andal, terpercaya) jika proses pendataannya bB&ada akan berfungsi dengan
baik jika memenuhi syarat prosedur ilmiah, datagy@mkumpul mewakili sampel
dari populasi yang diwakili, dikumpulkan denganacgang benar, dan dilakukan
secara cermat. Data yang tidak mencakupi, tidalatddpadikan dasar dalam
menarik kesimpulan. Jenis data yang diperlukanuyd@ta primer dan data
sekunder.

1. Data primer adalah bukti penulisan yang diperolehlagpangan yang
dilakukan secara langsung oleh penulisnya. Pendouktiatu kasus penulisan
ilmiah (laporan), penulis harus mengumpulkan ddtu anformasi secara
cermat dan tuntas. Data juga harus diuji kebendaankeabsahannya. Data
harus dievaluasi atau diuji kebenarannya sehinggdathui secara pasti, data
itu merupakan fakta. Data primer yang didapat paeiaelitian ini adalah
melalui wawancara langsung dengan menggunakarokeisiPeneliti terjun
langsung ke lapang untuk mendapatkan data yangbdidamgsung dari
narasumber, selain itu peneliti juga melakukan ofase untuk mengetahui
keadaan komoditas kacang tanah yang berada di Dessmgan Kecamatan
Tanggul Kabupaten Jember.

2. Data sekunder adalah bukti teoritik yang diperahedlalui studi pustaka.
Data ini mendasari kajian teoritik yang digunakehagai landasan kerangka
berpikir. Berdasarkan kajian teoritik ini dapat wdisn hipotesis (kerangka
konsep) yang mendasari keseluruhan kerangka. Datainder yang
digunakan pada penelitian ini yaitu berupa datadyksei, luas lahan dan

produktivitas kacang tanah di Kabupaten Jember yiperoleh dari kantor
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BPS (Badan Pusat Statistik) yang berada di Kabopdéenber serta data
profil desa yang diambil dari Desa Darungan Kecamdtanggul Kabupaten

Jember.

3.4 Metode Pengambilan Sampel

Metode pengambilan sampel dalam penelitian ini gangkan metode
Purposive Sampling dan Showball Sampling. Desa Darungan Kecamatan tanggul
memiliki 9 kelompok tani yaitu Kelompok Tani Daruwarg 1, Kelompok Tani
Darungan 3, Kelompok Tani Darungan 4, Kelompok Taaiungan 6, Kelompok
Tani Darungan 7, Kelompok Tani Darungan 14, Keloknpgani Darungan 15,
Kelompok Tani Darungan 16 Dan Kelompok Tani Darumd&. Pengambilan
sampel kelompok tani kacang tanah di Desa Darur{@ramatan Tanggul
dengan menggunakan metodeurposive Sampling. Purposisive Sampling
merupakan teknik pengambilan sampel dengan men¥yesudiri berdasarkan
kriteria atau tujuan tertentu (disengaja) (Sumatan Salamah, 2006). Secara
sengaja dipilih tiga kelompok tani dari dari serabil kelompok tani yang
didasarkan atas kelompok tani yang terus menerusieragkan sistem
padi — padi — kacang tanah.

Desa Darungan
(9 Kelompok Tani)

Kelompok Tani Kelompok Tani Kelompok Tani
Darungan 03 Darungan 15 Darungan 16
(200 orang petani) (102 orang petani) (140 orang petani)

| |
Populasi (442)
Sampel (40)

Gambar 3.1 Pengambilan Sampel Kacang Tanah Desadar
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Jumlah populasi petani kacang tanah pada tiga kelkntani yang
diambil secara sengaja adalah 442 orang petaniarBgs sampel petani
ditentukan dengan menggunakan rumus Slovin. Rurdowénsdigunakan untuk
menentukan berapa minimal sampel yang dibutuhkia jikuran populasi
diketahui dan yang berkaitan dengan metode pendmmisampel. Berikut
merupakan hasil perhitungan menggunakan rumusrslovi

442
-
1 + (442)

442

=n
1+ (442) 0,15

=n 40 responden

Keterangan:

n = ukuran sampel

N1 = ukuran populasi

e = kelonggaran ketidak telitian karena kesalalergambilan sampel yang

dapat ditolerir, misalnya 15%.

Berdasarkan jumlah populasi diperoleh jumlah sampalmal sebanyak
40 petani dari jumlah keseluruhan populasi yait@ pétani kacang tanah. Jadi
responden yang digunakan untuk menyelesaikan pafai@s dalam penelitian
ini adalah sebesar 40 responden petani kacang tdnabesa Darungan
Kecamatan Tanggul Kabupaten Jember.

Kemudian untuk menentukan jumlah responden dariingasasing
kelompok tani digunakan metog®oportionate random sampling. Metode ini
digunakan untuk menentukan besarnya sampel atagpon@sn dari
masing-masing kelompok tani kacang tanah di Deseurigan. Pengambilan
sampel dari masing-masing kelompok tani kacanghtamanggunakan rumus
(Daniel, 2005).

N

n = Xn

N
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Keterangan :

n; = besar sampel untuk stratum

N; = total sub populasi dari stratum i
N = total populasi

n = besarnya sampel

Tabel 3.1 Jumlah Sampel Petani Kacang Tanah dasingaasing Kelompok
Tani Kacang Tanah di Desa Darungan

No. Kelompok Tani Jumlah Populasi Jumlah Sampel
1 Darungan 03 200 18
2 Darungan 16 140 13
3 Darungan 15 102 9
Jumlah 442 40

Sumber : Data Primer Diolah, 2015

Untuk menentukan sampel lembaga pemasaran dalaralitizen ini
menggunakan metodsnowball Sampling yang merupakan sebagian dari suatu
penarikan sampel dengan metode bola salju. Tekangwball Sampling
digunakan dalam menentukan sampel yang diawaliatengmlah sampel yang
kecil. Kemudian sampel tersebut mencari atau mekigan sampel lainnya dan
seterusnya sampai jumlah sampel tercapai dan doakap (Hikmat, 2011).
Metode pengambilan sampel ini hanya terbatas gadbdga-lembaga pemasaran
yang terdapat di daerah penelitian yaitu di Kabempatlember. Teknilsnowball
Sampling ini dilakukan untuk mengetahui saluran pemasaracakg tanah di
Desa Darungan Kecamatan Tanggul Kabupaten Jembsganlemelakukan
wawancara secara mendalam kepada lembaga-lembagzana® yang terlibat

dalam pemasaran kacang tanah.

3.5 Metode Analisis Data

Untuk menjawab tujuan pertama mengenai saluran femaa pada
usahatani kacang tanah yang berada di Desa Darukgeamatan Tanggul
Kabupaten Jember menggunakan metode deskriptibddediskriptif digunakan
untuk mengetahui saluran pemasaran komoditas katzanadp untuk dibedakan
menjadi beberapa tingkat saluran serta menggamibasderara sistematis

mengenai fakta-fakta terkait saluran pemasaran Kdas kacang tanah yang
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berada di Desa Darungan. Tingkat saluran adalahpséihgkatan perantara

pemasaran yang dilakukan semacam tugas dalam memlipaaduk dan

pemiliknya dekat dengan pembeli akhir. Menurut &ittarmo (2000), dalam

saluran pemasaran terdapat 4 tingkat saluran, grasasing tingkat tersebut

adalah:

1. Saluran Tingkat Nol yaitu Produsen yang menjuadpkoya langsung ke
konsumen akhir tanpa perantara.

2. Saluran Tingkat Satu yaitu Produsen yang menjuadlyknya dengan satu
perantara produsen-pengecer-konsumen akhir.

3. Saluran Tingkat Dua yaitu Produsen yang menjuatiygtoya melalui dua
perantara produsen-pedagang besar-pengecer-konsikimen

4. Saluran Tingkat Banyak yaitu Produsen yang memjtauknya melaui Tiga
perantara produsen-pedagang besar-agen-pengecemkem akhir.

Untuk menguiji hipotesis pertama mengenai efisigmsinasaran pada
masing-masing saluran pemasaran komoditas kacaay tgmng berada di Desa
Darungan Kecamatan Tanggul Kabupaten Jember dignnefisiensi pemasaran.
Menurut Soekartawi (1993) rumus efisiensi pemasadatah sebagai berikut:

» Efisiensi pemasaran

B
EP = x 100%
TNP
Keterangan:
EP = Efisiensi pemasaran (%)
TB = Total biaya pemasaran (Rp)

TNP = Total nilai produk yang ditawarkan (Rp)

Untuk menguiji hipotesis kedua mengenai margin parmaasdan distribusi
margin pada masing-masing saluran pemasaran kamsol#cang tanah yang
berada di Desa Darungan Kecamatan Tanggul Kabupkterber digunakan
analisis margin, keuntungan dan biaya pemasaramuie Sudiono (2002)
rumus margin pemasaran adalah sebagai berikut:

» Analisis Margin Pemasaran
Mp = Pr — Pf
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Keterangan:

Mp = Margin pemasaran (Rp/kg)

Pr = harga di tingkat pengecer (Rp/kg)

Pf = harga di tingkat petani (Rp/kg)

Kriteria pengambilan keputusan

» Apabila Pr > Mp maka, pemasaran kacang tanah efisie

» Apabila Pr< Mp maka, pemasaran kacang tanah tidak efisien

Perhitungarshare keuntungan lembaga pemasaran ke-i adalah

Ki
Ski = x 100%
Pr
Ki = Pji - Pbi -} bij
Keterangan:
Ski  =Sharekeuntungan lembaga ke-i (%)
Ki = Keuntungan lembaga ke-i (Rp/kg)
Pr = Harga yang dibayarkan konsumen akhir (Rp/kg)
Pji = Harga jual lembaga ke-i (Rp/kQ)

Pbi = Harga beli lembaga ke-i (Rp/kg)
Bij = Biaya pemasaran lembaga pemasaran ke-i édalgai jenis biaya ke-j

Perhitungarshare biaya lembaga pemasaran ke-i adalah

bi
Shi = x 100%
Pr
Keterangan:
bi = Biaya pemasaran lembaga ke-i

Kriteria pengambilan keputusan:
» Efisien apabila Ski > Sbi
» Tidak efisien apabila Ski Shi
Perhitungan distribusi margin

Ki

Ski = X 100%

MP
Ki = Pji - Pbi -ybij
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Keterangan:
Ski  =Sharekeuntungan lembaga ke-i (%)
Ki = Keuntungan lembaga ke-i (Rp/kg)
MP = Margin Pemasaran (Rp/kg)
Pji = Harga jual lembaga ke-i (Rp/kQg)
Pbi = Harga beli lembaga ke-i (Rp/kg)
Bij = Biaya pemasaran lembaga pemasaran ke-i édalgai jenis biaya ke-j
bi
Sbhi=—— x100%
MP
Keterangan:
bi = Biaya pemasaran lembaga ke-i

» Efisien apabila Ski > Sbi
» Tidak efisien apabila Ski Sbi

Untuk menjawab tujuan ketiga mengenai strategi ganaa pada
usahatani kacang tanah yang berada di Desa Darudgeamatan Tanggul
Kabupaten Jember digunakan beberapa pendekatariptieskengenai bauran
pemasaranngarketing mix) 4P. Komponen bauran pemasanamariketing mix) 4P
diketahui satu persatu dari mulai Strateégaduct (produk), StrategPrice (harga),
StrategiPlace (tempat) dan Stratedtromotion (promosi) dari semua responden
kemudian dianalisis secara deskriptif dengan mexikgam, mengklasifikasikan,

menginterpretasikan dan menjelaskan secara kufadigat kuantitatif.

3.6 Definisi Operasional

1. Kacang tanah merupakan tanaman pangan sejenis stamakienghasilkan
polong-polongan yang terdapat dibawah permukaahtan

2. Produksi usahatani kacang tanah adalah upaya atpat&n yang dilakukan
petani untuk menghasilkan kacang tanah.

3. Produsen kacang tanah adalah orang yang menghmakékang tanah untuk
dijual dan dipasarkan.

4. Konsumen adalah orang yang menggunakan kacang tarah dihasilkan

oleh produsen.
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Pemasaran kacang tanah merupakan serangkaian paoggedilakukan dalam
menjual dan mendistribusikan kacang tanah hinggawoen akhir.
Saluran pemasaran kacang tanah merupakan alurgkéanaath dari produsen

hingga sampai kepada konsumen.

. Harga jual merupakan biaya yang dikeluarkan untadyksi dan distribusi

ditambah dengan jumlah laba yang diinginkan dilgtdalam satuan rupiah.
Harga beli adalah harga atau biaya yang dikeluaskabhmembeli bararajau
jasa dihitung dalam satuan rupiah.

Biaya pemasaran kacang tanah merupakan besarnya &iau dana yang
dikeluarkan oleh pelaku-pelaku pasar kacang taeahpl biaya transportasi,
biaya bongkar muat, biaya timbang, biaya tenaggakgopir) dan biaya
kemasan yang dihitung dalam satuan rupiah.

Keuntungan pemasaran kacang tanah merupakan sarsghdidapatkan dari
harga jual dikurangi dengan harga beli dan biaggdiyang dikeluarkan
selama proses pemasaran kacang tanah.

Share % pada margin pemasaran merupakan rinciamtukeggan dan biaya
dalam bentuk prosentase yang digunakan untuk nbelpakah saluran
pemasaran menguntungkan.

Sbi merupakan nilai prosentase yang menunjukkayabyang dikeluarkan
oleh pelaku pemasaran kacang tanah dalam satasglemasaran.

Ski merupakan nilai prosentase yang menunjukkantkegan yang diperoleh

pelaku pemasaran kacang tanah dalam satu salursasaean.

14.Lembaga pemasaran merupakan badan atau individurnganyelenggarakan

pemasaran, menyalurkan jasa dan komoditas darupeodkepada konsumen

akhir, serta mempunyai hubungan dengan badan asahandividu lainnya.
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