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ABSTRAKSI

Penelitian mengenai efisiensi saluran distribusi pemasaran rambutan yaitu
untuk mengetahui efisiensi pada berbagai saluran distribusi pemasaran yang
digunakan oleh petani dimana terdapat para pelaku-pelaku pasar. Penelitian ni
dilaksanakan di Kecamatan Patrang Kabupaten Jember.

Berdasarkan pengamatan, penyampaian hasil produksi dari petani sebagai
produsen ke konsumen melalui tiga saluran distribusi pemasaran yang ada di
Kecamatan Patrang. Ketiga saluran distribusi pemasaran tersebut melalui pelaku
pasar yang berbeda.

Hasil analisis menunjukkan bahwa semakin panjang saluran distribusi
pemasaran yang melibatkan banyak pelaku pasar akan semakin tidak efisien.
Sebaliknya, semakin pendek saluran distribusi pemasaran yang melibatkan lebih

sedikit pelaku pasar akan semakin efisien.
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SITAS Jhheci

I. PENDAHULUAN !

1.1 Latar Belakang Masalah

Sasaran pembangunan adalah terciptanya landasan yang
kuat bagi bangsa Indonesia untuk tumbuh dan berkembang diatas
kekuatan sendiri menuju masyarakat yang adil dan makmur. Titik
berat pembangunan adalah pembangunan dibidang ekonomi
dengan sasaran utama mencapai keseimbangan antara sektor
pertanian dan industri. Sektor pertanian yang mencakup subsektor
pertanian tanaman pangan, perikanan, peternakan, perkebunan
serta kehutanan perlu ditingkatkan melalui  usaha-usaha
intensifikasi, ekstensifikasi, diversifikasi dan rchabilitasi secara
terpadu, serasi dan merata dengan tetap menjaga kelestarian
lingkungan hidup.

Pembangunan pertanian merupakan bagian integral dari
pembangunan nasional, yang tujuannya untuk: (1) meningkatkan
produksi (baik kualitas maupun kuantitas) untuk memenuhi
kebutuhan konsumsi masyarakat dan industri dalam negeri serta
meningkatkan ekspor, (2) meningkatkan pendapatan petani dan
nilai tambah, (3) memperluas lapangan kerja dan kesempatan
berusaha serta mendorong pembangunan daerah, (4)
memperhatikan kelestarian sumber daya alam dan lingkungan
hidup.

Hortikultura merupakan salah satu cabang ilmu pertanian
yang menitikberatkan perhatiannya pada ilmu budidaya tanaman
yang mempunyai nilai kesehatan dan perdagangan. Cakupan
ilmunya meliputi tanaman sayuran dan buah-buahan. Hortikultura
mengandung nilai kesehatan yang penting untuk memenuhi
kebutuhan jasmani karena banyak mengandung vitamin dan

mineral yang berfungsi sebagai pengatur dan pelindung jaringan
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1.2 Perumusan Masalah

Pemasaran merupakan kunci keberhasilan usahatani,
bagaimanapun bentuknya usahatani tidak akan memberi hasil yang
optimal apabila pemasarannya tidak efisien.

Maka dari latar belakang tersebut permasalahan yang
menarik untuk diteliti dapat dirumuskan sebagai berikut; (a)
apakah saluran distribusi pemasaran pada usahatani rambutan
sudah efisien, (b) apakah ada perbedaan yang nyata keuntungan
rata-rata yang diterima pelaku pasar dalam saluran pemasaran

rambutan.

1.3 Tujuan Penelitian

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui: a) efisiensi
biaya saluran distribusi pemasaran pada masing-masing saluran
distribusi pemasaran rambutan; b) perbedaan keuntungan pelaku

pasar pada saluran distribusi pemasaran rambutan.

1.4 Kegunaan Penelitian

Hasil dari penelitian ini diharapkan dapat memberikan: a)
informasi dan bahan pertimbangan bagi pemerintah dalam
menentukan strategi pembinaan pada petani untuk menentukan
saluran pemasaran yang lebih menguntungkan guna meningkatkan
pendapatan dan kesejahteraan petani; b) referensi bagi
pengembangan penelitian lain yang masih ada kaitannya dengan

penelitian ini.
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II. TINJAUAN PUSTA W UPT Perpustakaan

IRETAR R ~
o o f dogtips y

2.1 Tinjauan Hasil Penelitian Sebelumnya

Beberapa hasil studi penelitian sebelumnya yang dapat
dipakai sebagai acuan dan menunjang penelitian yang sedang
dilakukan sekarang adalah pada penelitian-penelitian terdahulu
yang dilakukan oleh Diah (1999), hasil penelitiannya tentang
efisiensi saluran pemasaran mempunyai pengaruh terhadap
pendapatan petani usahatani mangga di Kecamatan Jangkar
Kabupaten Situbondo Jawa Timur yang dibuktikan dengan uji-T,
ternyata T hitung lebih besar daripada T tabel. Sesuai dengan
kriteria pengujian, maka Hi diterima sedangkan Ho ditolak,
artinya ada perbedaan nyata, saluran distribusi pemasaran
terpendek adalah saluran distribusi pemasaran yang paling efisien
pada usahatani mangga di Kecamatan Jangkar Kabupaten

Situbondo Jawa Timur.
2.2 Landasan Teori

2.2.1 Pemasaran

Pemasaran merupakan salah satu dari kegiatan-kegiatan
pokok yang dilakukan oleh para pengusaha dalam usahanya untuk
mempertahankan kelangsungan hidupnya, untuk berkembang dan
mendapatkan laba. Berhasil tidaknya dalam pencapaian tujuan
bisnis tergantung pada keahlian mereka dibidang pemasaran,
produksi, keuangan, maupun bidang lain. Selain itu juga
tergantung pada kemampuan mereka untuk mengkombinasikan
fungsi-fungsi tersebut agar organisasi dapat berjalan lancar.

Istilah tata niaga di Indonesia diartikan sama dengan
pemasaran atau distribusi, yaitu kegiatan barang dari produsen ke

konsumen (Mubyarto, 1989:152). Tata niaga merupakan
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pemasaran dalam arti sempit karena hanya merupakan kegiatan
distribusi barang dari produsen ke konsumen. Pemasaran adalah
sistem keseluruhan dari kegiatan usaha yang ditujukan untuk
merencanakan dan menentukan harga, mempromosikan dan
mendistribusikan barang dan jasa yang dapat memuaskan
kebutuhan pembeli riil maupun yang masih potensial (Swastha
dan Irawan, 1997:51).

Definisi pemasaran adalah kegiatan manusia yang diarahkan
pada usaha untuk memuaskan keinginan dan kebutuhan melalui
proses pertukaran (Kotler, 1992:22). Secara lebih formal
pemasaran adalah suatu sistem keseluruhan dari kegiatan yang
dirancang untuk merencanakan, menentukan harga,
mempromosikan dan mendistribusikan barang dan jasa yang dapat
memuaskan keinginan baik pada konsumen saat ini maupun
konsumen potensial (William, 1993:7).

Menurut Kotler (dalam Soekartawi, 1993:118) terdapat
empat faktor yang menyebabkan mengapa pemasaran itu penting
yaitu; (1) produk yang dijual menurun, (2) pertumbuhan
perusahaan menurun; (3) terjadinya perubahan yang diinginkan
konsumen; (4) terlalu besarnya pengeluaran penjualan.

Beberapa ahli telah mengemukakan definisi tentang
pemasaran yang kelihatannya agak berbeda meskipun sebenarnya
sama. Perbedaan tersebut disebabkan karena mereka meninjau
pemasaran dari segi yang berbeda, ada yang menitikberatkan pada
segi fungsinya, pada segi barangnya, pada segi kelembagaannya,
pada segi manajemennya dan ada pula yang menitikberatkan dari

semua segi tersebut bagi suatu sistem (Swastha, 1984:5).
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2.2.2 Biaya Pemasaran

Biaya Pemasaran adalah biaya yang dikeluarkan untuk
keperluan pemasaran. Biaya Pemasaran meliputi:  biaya
pengepakan, biaya pengangkutan, biaya timbang, biaya tenaga
kerja dan biaya pengiriman. Besarnya biaya pemasaran
dipengaruhi oleh: (a) macam komoditi; (b) lokasi pemasaran; (c¢)
macam lembaga pemasaran; dan (d) efektifitas pemasaran yang
dilakukan.

Biaya Pemasaran dan keuntungan akan mempengaruhi
besarnya harga jual. Besarnya biaya pemasaran dan keuntungan
pada masing-masing lembaga pemasaran berbeda karena kegiatan
yang dilakukan berbeda. Perbedaan biaya pemasaran dan
keuntungan 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 pengecer (Soekartawi, 1987:158).

Komoditi yang mudah rusak dan memakan tempat yang
lebih besar untuk mengangkut dan menyimpannya juga akan
memakan biaya pemasaran yang relatif tinggi dibandingkan
dengan komoditi yang tahan lama dan bentuk barang yang lebih
ringkas atau kecil. Demikian pula semakin jauh lokasi pemasaran

akan memperbesar biaya pemasaran.

2.2.3 Saluran Distribusi Pemasaran

Saluran distribusi pemasaran, disebut juga saluran
perdagangan, dapat didefinisikan dalam beberapa cara. Umumnya
definisi yang ada memberikan pengertian tentang saluran

distribusi pemasaran ini sebagai suatu rute atau jalur.
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Beberapa ahli memberikan pengertian saluran distribusi

pemasaran, di antaranya:

1.

David A. Revzan:
"Saluran distribusi pemasaran merupakan suatu jalur yang
dilalui oleh arus barang dari produsen ke perantara dan

akhirnya sampai pada pemakai".

. C. glenn Walters:

"Saluran distribusi pemasaran adalah sekelompok agen
perusahaan yang mengkombinasikan antara pemindahan fisik
dan nama suatu produk untuk menciptakan kegunaan bagi pasar

tertentu”.

. The American Marketing Association:

"Saluran distribusi pemasaran merupakan suatu struktur unit
organisasi dalam perusahaan dan luar perusahaan yang terdiri
atas agen, dealer, pedagang besar dan pengecer, melalui mana
sebuah komoditi, produk atau jasa yang dipasarkan".

Diketahui dari definisi tersebut adanya beberapa unsur yang

penting, diantaranya:

1.

Saluran distribusi pemasaran merupakan sekelompok lembaga
yang ada diantara berbagai lembaga yang mengadakan

kerjasama untuk mencapai suatu tujuan.

. Karena anggota-anggota kelompok terdiri atas beberapa

pedagang dan beberapa agen, maka ada sebagian yang ikut
memperoleh nama dan sebagian yang lain tidak. Tidak perlu
bagi setiap saluran distribusi pemasaran untuk menggunakan
sebuah agen, tetapi pada prinsipnya setiap saluran distribusi
pemasaran harus memiliki seorang pedagang. Alasannya adalah
bahwa hanya pedagang saja yang dianggap tepat sebagai
pemilik untuk memindahkan barang. Dalam hal ini, distribusi

fisik merupakan kegiatan yang penting.
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3. Tujuan dart saluran distribusi pemasaran adalah untuk
mencapal pasar-pasar tertentu. Jadi pasar merupakan tujuan
akhir dari kegiatan saluran distribusi pemasaran.

4. Saluran distribusi pemasaran melaksanakan dua kegiatan
penting untuk  mencapai tujuan, yaitu mengadakan
penggolongan produk dan mendistribusikannya. Penggolongan
produk menunjukkan jumlah dari berbagai keperluan produk
yang dapat memberikan kepuasan kepada pasar. Jadi barang
dan jasa merupakan bagian dari penggolongan produk dan
masing-masing produk mempunyai suatu tingkat harga tertentu
(Swastha, 1990:285).

Masalah yang berhubungan dengan pemasaran adalah
pemilihan saluran distribusi pemasaran, sebab kesalahan dalam
pemilihan saluran distribusi pemasaran dapat memperlambat
bahkan memacetkan usaha penyaluran barang dan jasa dari
produsen ke konsumen. Pemilihan saluran distribusi pemasaran
yang tepat dapat mempengaruhi kelancaran penjualan, tingkat
keuntungan dan memperkecil resiko kerugian.

Menurut Walters (Swastha dan Irawan, 1987:286) saluran
distribusi disebut juga saluran distribusi pemasaran atau saluran
perdagangan, adalah sekelompok pedagang atau agen perusahaan
yang mengkombinasikan antara pemindahan fisik suatu produk
untuk menciptakan kegunaan di pasar tertentu.

Dalam penyaluran barang konsumsi yang ditujukan untuk
konsumen terdapat lima macam saluran distribusi pemasaran
(Swastha dan Irawan, 1987:207) yaitu:

1. Produsen — Konsumen
Bentuk saluran distribusi yang pendek dan paling sederhana

tanpa perantara.


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

2. Produsen — Pengecer — Konsumen
Saluran distribusi ini disebut sebagai saluran distribusi
langsung. Pengecer langsung melakukan pembelian pada
produsen.

3. Produsen — Pedagang Besar — Pengecer — Konsumen
Saluran distribusi ini disebut saluran distribusi tradisional.
Produsen hanya melayani pedagang besar saja dan tidak
menjual pada pengecer. Pembelian pengecer dilayani oleh
pedagang besar dan pembelian konsumen dilayani oleh
pengecer.

4. Produsen — Agen — Pengecer — Konsumen
Produsen memilih agen sebagai penyalur. Sasaran penjualan
agen adalah pengecer.

5. Produsen — Agen — Pedagang Besar — Pengecer — Konsumen
Produsen menggunakan agen sebagai perantara untuk
menyalurkan barang pada pedagang besar dan pedagang besar

yang melayani penjualan ke pengecer kemudian ke konsumen.

2.2.4 Fungsi-fungsi Pemasaran
Pada pokoknya fungsi-fungsi pemasaran yang dilakukan
dalam saluran distribusi pemasaran dapat dikelompokkan dalam
tiga golongan (Swastha, 1984:60) yaitu:
1. Fungsi Pertukaran
Diperlukan adanya transaksi dua belah pihak atau lebih, fungsi
yang ada dalam fungsi pertukaran meliputi: (a) pembelian
adalah dilakukan oleh pembeli yang memiliki jenis barang yang
ada dibeli, kualitas barang yang diinginkan, kualitas memadai
dan penyediaan yang sesuai; (b) penjualan adalah meliputi
kegiatan-kegiatan untuk mencari pasar dan mempengaruhi

permintaan.
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2.

E
i 4

Penyediaan Fisik

Menyangkut perpindahan barang-barang secara fisik dari
produsen ke konsumen yang meliputi: (a) pengangkutan adalah
berkaitan dengan pemindahan barang dari tempat produsen ke
konsumen; (b) penyimpanan adalah berkaitan dengan waktu

sampail barang tersebut diperlukan oleh konsumen.

. Fungsi Penunjang (Fasilitating Function)

Bersifat membantu untuk menunjang fungsi-fungsi yang lain
meliputi: (a) pembelanjaan adalah penyediaan dana untuk
melaksanakan fungsi pemasaran lain; (b) penanggung resiko
adalah menanggung segala resiko yang mungkin terjadi; (¢)
standarisasi adalah menggolongkan barang berdasarkan kriteria
tertentu seperti ukuran dan berat; (d) grading adalah
mengidentifikasikan golongan barang berdasarkan kualitas; dan
(e) pengumpulan informasi pasar adalah kegiatan untuk

mengetahui situasi pasar.

2.2.5 Fungsi-Fungsi Saluran Distribusi Pemasaran

Adapun fungsi-fungsi saluran distribusi pemasaran terdapat

beberapa unsur yang penting, diantaranya:

1.

2.

3.

Informasi, adalah pengumpulan dan penyebaran informasi riset
pemasaran tentang komunikasi, pesaing dan kekuatan atau
pelaku pasar lain yang ada sekarang maupun yang potensial
dalam lingkungan pemasaran.

Promosi, adalah pengembangan dan penyebaran komunikasi
persuasif tentang penawaran untuk memikat pembeli.
Negosiasi, adalah usaha untuk mencapai kesepakatan tentang
harga atau masalah lainnya yang memungkinkan timbulnya

perpindahan hak milik.

. Pemesanan, adalah komunikasi mundur untuk menyampaikan

informasi minat beli pada anggota saluran distribusi

pe€masaran.
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5. Pembiayaan (pembelanjaan), adalah usaha memperoleh dan
mengalokasikan dana untuk menutup biaya-biaya persediaan
pada tingkat-tingkat saluran distribusi pemasaran yang
berbeda.

6. Pengambilan resiko, adalah memperkirakan resiko yang
berkaitan dengan tugas-tugas mendistribusikan.

7. Kepemilikan secara fisik, adalah mengatur urutan
penyimpanan dan pemindahan produk fisik mulai dari bahan

mentah hingga ke konsumen akhir.

8. Pembayaran, adalah pembayaran faktor-faktor pembelian.
9. Title, adalah memindahkan secara aktual hak milik dari satu
pihak ke pihak lainnya (Indriyo, 1995:527).

2.2.6 Jenis Saluran Distribusi Pemasaran

Jenis saluran distribusi pemasaran ditinjau dari jumlah
perantara ditentukan oleh tingkat penyebaran pasar yang
diinginkan oleh produsen. Ada tiga jenis kebijakan penyaluran
ditinjau dari jumlah perantara, yaitu:

1. Distribusi Intensif, yaitu produk didistribusikan melalui
sebanyak mungkin pedagang eceran. Biasanya kebijakan ini
dipilih oleh produsen barang konvenien atau barang kebutuhan
sehari-hari.

2. Distribusi Selektif, yaitu produk didistribusikan melalui
sejumlah penyalur yang hanya beberapa saja dengan tujuan

agar mudah mengadakan pengawasan tehadap penyalur.
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3. Distribusi Eksklusif, yaitu produk didistribusikan
menggunakan penyalur tunggal dan biasanya digunakan untuk
produk yang harganya relatif mahal dan bukan merupakan
kebutuhan pokok. Dasar pertimbangan saluran distribusi
pemasaran eksklusif adalah agar:

a. pengawasan terhadap penyalur lebih intensif;
b. penyalur lebih agresif dalam usaha penjualan karena

mempunyai hak penyaluran tunggal (Indriyo, 1995:262).

2.2.7 Efisiensi Pemasaran

Menurut Mubyarto (1989:166) sistem pemasaran dianggap
efisien jika me-menuhi dua syarat yaitu: (1) mampu
menyampaikan hasil-hasil pertanian dari pro-dusen ke konsumen
dengan dengan biaya serendah-rendahnya, (2) mampu meng-
adakan pembagian yang adil dari keseluruhan harga yang harus
dibayar konsumen kepada semua pihak yang ikut serta dalam
kegiatan produksi dan pemasaran tersebut.

Semakin banyak lembaga pemasaran yang terlibat dalam
saluran distribusi pemasaran, maka biaya pemasarannya semakin
besar dan semakin panjang saluran distribusi pemasaran semakin
tidak efisien. Sebaliknya semakin sedikit lembaga pemasaran
yang terlibat dalam saluran distribusi pemasaran, maka biaya
pemasaran semakin kecil dan semakin pendek saluran distribusi
pemasaran semakin efisien.

Selanjutnya semakin merata penyebaran keuntungan
lembaga pemasaran dalam saluran distribusi pemasaran, berarti
lembaga pemasaran yang terlibat mampu mengadakan pembagian
yang adil dari keseluruhan harga yang dibayarkan konsumen
terakhir pada semua pihak yang terlibat dalam kegiatan
pemasaran, dengan demikian dapat dikatakan bahwa semakin
merata penyebaran keuntungan pada lembaga pemasaran maka

semakin efisien saluran distribusi pemasarannya.
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Menurut Syaifudin (1982:43) efisiensi pemasaran
didasarkan pada hubungan antara biaya pemasaran dengan volume
komoditi yang diusahakan, sehingga prinsip efisiensi dalam
kegiatan pemasaran adalah usaha meminimumkan besar-nya biaya
pemasaran tiap unit komoditi selama periode tertentu. Dengan
demikian untuk mencapai efisiensi pemasaran guna meningkatkan
keuntungan harus dilakukan dengan usaha menekan biaya
pemasaran. Usaha tersebut ditujukan pada terciptanya efisiensi
pemasaran dalam rangka mempertinggi tingkat kepuasan semua
pihak yang terlibat dalam kegiatan pemasaran.

Efisiensi Pemasaran dapat dirumuskan:

Biaya Pemasaran < 100%

B Nilai Produk yang Dipasarkan

Maka pasar yang tidak efisien terjadi kalau: (1) biaya
pemasaran semakin besar; (2) nilai produk yang dipasarkan
jumlahnya tidak terlalu besar. Oleh karena itu menurut
Soekartawi (1993:4) efisiensi pemasaran terjadi bila: (a) biaya
pemasaran dapat ditekan sehingga keuntungan pemasaran lebih
tinggi; (b) persentase perbedaan harga yang dibayarkan konsumen
dan produsen tidak terlalu tinggi; (c¢) tersedianya fasilitas fisik

pemasaran; dan (d) adanya kompetisi pasar yang sehat.

2.3 Hipotesis

Berdasarkan permasalahan, hipotesis dalam penelitian ini
adalah: (a) semakin pendek saluran distribusi pemasaran, maka
biaya pemasaran semakin efisien; (b) ada perbedaan nyata
keuntungan rata-rata yang diterima pelaku pasar dalam saluran
distribusi pemasaran rambutan di Kecamatan Patrang Kabupaten

Jember.
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III. METODE PENELITIAN
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3.1. Rancangan Penelitian

3.1.1 Jenis Penelitian

Sesuai dengan tujuan penelitian yang telah dilakukan
sebelumnya, maka penelitian ini dimaksudkan untuk mendapatkan
suatu wawasan yang mendalam mengenai obyek suatu penelitian
sehingga dapat memberikan gambaran yang lebih jelas sebagai
dasar untuk pelaksanaan kebijaksanaan dalam pengambilan
keputusan.

Skripsi ini dapat di golongkan sebagai penelitian survei,
penelitian yang bersifat survei menurut Husein Umar (1997:30)
adalah penelitian yang digunakan untuk mengukur gejala-gejala
yang ada, tanpa penyelidikan mengapa gejala itu ada. Jadi
penelitian tidak perlu memperhitungkan hubungan antar variabel-
variabel karena dia hanya menggunakan data yang ada, bukan
menguji hipotesis untuk memecahkan masalah. Survei dapat
memberikan manfaat untuk tujuan-tujuan yang bersifat deskriptif,
membantu membandingkan kondisi-kondisi yang ada dengan
kriteria yang telah ditentukan sebelumnya dan membantu

pelaksanaan evaluasi.

3.1.2 Unit Analisis
Unit analisis dalam penelitian ini adalah saluran distribusi
pemasaran dengan input-input saluran distribusi pemasaran I,

saluran distribusi pemasaran 11 dan saluran distribusi pemasaran
I11.
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3.1.3 Populasi

Populasi dalam penelitian ini adalah seluruh pelaku
pemasaran meliputi: pedagang keliling, pedagang pengepul,
pedagang besar dan pedagang pengecer rambutan di Kecamatan

Patrang Kabupaten Jember.

3.2 Populasi dan Sampel

Metode pengambilan sampel pelaku pasar berdasarkan
penelusuran penjualan rambutan mulai dari produsen sampai ke
konsumen.

Untuk mengetahui gambaran yang jelas mengenai jumiah
populasi pelaku pemasaran pada saluran distribusi pemasaran
rambutan dapat dilihat pada tabel berikut ini:

Tabel 1. Jumiah Pelaku Pemasaran pada Masing-masing Saluran

Distribusi Pemasaran Rambutan di Kecamatan Patrang
Kabupaten Jember Tahun 2001.

Pelaku Bentuk Saluran Distribusi Pemasaran
. Pemasaran . 1 1 I
Pedagang Keliling - - 10
Pedagang Pengepul - 10 10
Pedagang Besar 10 10 10
Pedagang pengecer 10 10 10
Jumlah 20 30 | 40

Sumber: Observasi Januari 2001
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3.3 Prosedur Pengumpulan Data

Dalam penelitian ini menggunakan data utama dan data
pendukung yaitu: (a) observasi atau pengumpulan data dengan
melalui pengamatan secara langsung terhadap usahatani rambutan
untuk memperoleh data yang diperlukan, (b) wa-wancara secara
langsung dengan para petani responden yang menanam pohon
rambutan mengenai masalah yang berkaitan dengan penelitian, (c)
studi literatur yang diperoleh dari buku-buku literatur yang ada

hubungannya dengan penelitian.

3.4 Metode Analisis Data
Metode analisis data yang dipergunakan dalam penelitian
ini adalah antara lain:
a. Untuk mengetahui efisiensi pada masing-masing saluran
distribusi pemasaran, digunakan rumus sebagai berikut
(Soekartawi, 1993:21):

Biaya Pemasaran

R ey : x 100%
Nilai Produk yang Dipasarkan

Kriteria Pengambilan Keputusan:
EP : X| <X, = saluran distribusi pemasaran I lebih efisien

daripada saluran distribusi pemasaran II

b. Untuk mengetahui perbedaan nyata pada keuntungan rata-rata
pelaku pasar antara saluran distribusi pemasaran I dan II
digunakan Uji-t pada derajat keyakinan 95% dengan rumus
sebagai berikut (Dajan,1991:265):

(in—iz)

(n, -8 +(n,-DS,” [T 1
n, 40, ~2 n, n,

Standart Deviasi:

> (Xi-X)?
(ni—1)

t:

S:
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C.

dimana:

X1 = keuntungan rata-rata pada saluran distribusi pemasaran |

Xoi= keuntungan rata-rata pada saluran distribusi pemasaran 11

n; = besarnya sampel yang digunakan pada saluran distribusi
pemasaran I

n, = besarnya sampel yang digunakan pada saluran distribusi
pemasaran II

S,*= standart deviasi pada saluran distribusi pemasaran I

S,’= standart deviasi pada saluran distribusi pemasaran II

Kriteria pengujian:

Ho: Xi = X = tidak ada perbedaan yang nyata antara
keuntungan rata-rata pada saluran distribusi
pemasaran | dan II.

Hi: X; # X2 = ada perbedaan yang nyata antara keuntungan
rata-rata pada saluran distribusi pemasaran I
dan II.

Ho diterima jika t hitung > t tabel
Ho ditolak jika t hitung < t tabel

Untuk mengetahui perbedaan nyata pada keuntungan rata-rata
pelaku pasar antara saluran distribusi pemasaran Il dan III
digunakan Uji-t pada derajat keyakinan 95% dengan rumus

sebagai berikut (Dajan,1991:265):
(X2 -X3)

(n2-1)85% +(n3-Dss> [T 1
n, +n3—2 n, n3

Standart Deviasi:

Y (Xi-X)?
(m-1)

t:
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(]

dimana:

Xy = keuntungan rata-rata pada saluran distribusi pemasaran II

X: = keuntungan rata-rata pada saluran distribusi pemasaran 111

n, = besarnya sampel yang digunakan pada saluran distribusi
pemasaran [I

n; = besarnya sampel yang digunakan pada saluran distribusi
pemasaran 111

S,* = standart deviasi pada saluran distribusi pemasaran 11

S;* = standart deviasi pada saluran distribusi pemasaran 111

Kriteria pengujian:

Ho: X2 = X3 = tidak ada perbedaan yang nyata antara
keuntungan rata-rata pada saluran distribusi
pemasaran I dan III.

Hi: X2 # X3 = ada perbedaan yang nyata antara keuntungan

rata-rata pada saluran distribusi pemasaran II
dan III.

Ho diterima jika t hitung > t tabel

Ho ditolak jika t hitung < t tabel

d. Untuk mengetahui perbedaan nyata pada keuntungan rata-rata
pelaku pasar antara saluran distribusi pemasaran III dan I
digunakan Uji-t pada derajat keyakinan 95% dengan rumus
sebagai berikut (Dajan,1991:265):

(X3 —X1)

(ny-1)S,* +(n, -1)S,> 11
n;+n, -2 n; n,

Standart Deviasi:

. > (Xi-X)?
(ni—1)

dimana:

t:
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d) Biaya pemasaran rambutan adalah biaya yang dikeluarkan
pelaku pasar dalam memasarkan rambutan meliputi biaya
angkut, biaya timbang, biaya tenaga kerja, biaya pengepakan
dan biaya pengiriman;

¢) Harga jual adalah harga rata-rata yang diterima pelaku pasar
sebagai pengganti atau barang yang dijualnya;

f) Harga beli adalah harga yang dibayar pelaku pasar untuk

mendapatkan barang dari produsen.
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IV. ANALISIS DAN PEMBAHASAN

4.1 Gambaran Umum Daerah Penelitian

4.1.1 Keadaan Umum Daerah Penelitian

Kecamatan Patrang merupakan salah satu kecamatan yang
berada di wilayah Kabupaten Daerah Tingkat II Jember. Batas-
batas wilayah dari Kecamatan Patrang adalah: sebelah utara
berbatasan dengan Kecamatan Arjasa, sebelah selatan berbatasan
dengan Kecamatan Kaliwates, sebelah barat berbatasan dengan
Kecamatan Panti, sebelah timur berbatasan dengan Kecamatan
Sumbersari.

Topografi Kecamatan Patrang digolongkan pada daerah
berbukit-bukit. Lokasi Kecamatan Patrang berada pada jarak $§
kilometer dari ibukota Kabupaten Jember ke arah utara.

Kecamatan Patrang secara geografis terletak pada posisi
antara 113°-113°30' bujur timur dan 8°30'-9° lintang selatan.
Secara geologis Kecamatan Patrang terletak pada ketinggian rata-
rata 50 meter dari permukaan laut. Curah hujan rata-rata tercatat
sekitar 796 mm per tahun dan dengan jumlah hari hujan 90 hari
dalam setahun. Musim hujan terjadi mulai pada bulan September,
sedangkan musim kemarau terjadi mulai pada bulan Maret.

Kecamatan Patrang memiliki dua jenis jalan, jalan
kabupaten sepanjang 3,125 kilometer dan jalan kecamatan
sepanjang 15,545 kilometer. Kedua jenis jalan tersebut
memungkinkan untuk dilalui kendaraan. Dengan demikian
transportasi untuk mengangkut hasil-hasil produksi relatif cukup

lancar.
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