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ABSTRAK

M.AYDIL PITRA (144210154). Pemasaran Coco Jelly Pada Usaha Kelapa Jelly di Kota
Pekanbaru Provinsi Riau ditbawah bimbingan Ibu Siseca Vaulina, SP., MP sebagai dosen
pembimbing.

Salah satu produk olahan kelapa adalah kelapa jelly. Kelapa jelly sudah dikenal di berbagai lapisan
masyarakat Pekanbaru. Kelapa jelly merupakan. salah satu bentuk hasil ‘olahan dari kelapa dan
dikenal sebagai jajanan dengan tingkat"permintaan-‘yangotinggi. Tujuan” penelitian ini adalah
mengetahui (1) Karakteristik pengusaha, dan profil usaha Coco Jelly di Kota Pekanbaru. (2) Sistem
pemasaran terkait dengan lembaga pemasaran, saluran pemasaran, fungsi pemasaran, biaya
pemasaran, keuntungan pemasaran, margin pemasaran, farmer’s share dan efesiensi pemasaran Coco
Jelly di Kota Pekanbaru. Metode penelitian menggunakan metode survey. Data dianalisis secara
deskripstif kualitatif dan kuantitatif..Penelirtian ini dilaksanakan di usaha Caoco Jelly yang bertempat
di Jalan Paus, Tenggiri 1 Nomor 33 Kelurahan Wonorejo Kecamatan Marpoyan Damai Kota
Pekanbaru. Penelitian ini-dilaksanakan pada bulan November 2020 sampai bulan April 2021. Hasil
peneitian menunjukan karakteristik pengusaha 1) Umur pengusaha 32 tahun dengan pendidikan
sarjana S1 Ekonomi, jumlah tanggungan keluarga 2 jiwa. Pengusaha memiliki pengalaman berusaha
selama 5,8 tahun kelapa jelly “Coco Jelly” dimulai pada tahun 2015, memiliki 3 orang karyawan
yang sudah bekerja selama 6 bulan, modal usaha dari pemilik usaha sendiri. Hasil analisis pemasaran
usaha kelapa jelly memiliki dua saluran pemasaran yaitu konsumen bisa langsung mendapatkan
produk langsung di toko penjualan seperti pasar buah dan konsumen dapat memesan produk dari
owner kelapa jelly. Harga kelapa jelly adalah Rp.25.000«dan untuk saat ini promosi hanya dilakukan
melalui bazar-bazar dan dari mulut- kemulut.”Aspek-teknis dan produksi yaitu dengan menggunakan
parang, dandang, dan sutil. Pada satu kali produksi menghasilkan £200. Aspek manajemen dan SDM
yaitu kepemilikan usaha adalah perorangan, dan hanya mempunyai tiga orang karyawan. Hasil
perhitungan biaya pemasaran yakni pada saluran | sebesar 0,425 sementara saluran Il yakni 0,167
artinya saluran Il lebih efisien dibandingkan saluran I. Sementara margin pemasaran saluran I dan 11
sama memiliki margin 5.000. Keuntungan pemesaran saluran | memperoleh untung sebesar 2.450
dan saluran II sebesar 4.500. Farmer’s.Shate saluran T.dan 1l sebesar 80%. Efisiensi pemasaran
saluran | sebesar 0,02 dan saluran 170,01.ini-menunjukkan bahwa saluran Il lebih efisien
dibandingkan saluran I.

Keywords : Kelapa Jelly, Pemasaran, Efesiensi Pemasaran.
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1. PENDAHULUAN

1.1. Latar Belakang

Indonesia dikenal sebagai negara agraris yang berarti negara yang

.lﬁ ; kelapa tua terdiri dari
empat komponen utama, Y3 ‘ )ersen sa 12 persen tempurung, 28 persen
daging buah, dan 25 persen air kelapa. Daging buah kelapa selain nikmat disantap
langsung (terutama kelapa muda), dapat diproses lebih lanjut. Hal ini dikarenakan
pada umumnya produk pertanian memiliki sifat yang mudah rusak, maka produk
pertanian harus segera dipasarkan dalam bentuk segar atau dapat diolah menjadi

bahan pangan yang tahan simpan (Shantybio, 2006).



Buah kelapa muda merupakan salah satu produk tanaman tropis yang unik
karena disamping komponen daging buahnya dapat langsung dikonsumsi, juga
komponen air buahnya dapat langsung diminum tanpa melalui pengolahan.
Keunikan ini ditunjang oleh sifat fisik dan komposisi daging dan air kelapa,
sehingga produk ini sangat digemari konsumen batk anak-anak maupun orang
dewasa (Rindengan Barlina, 2007).

Air kelapa masih dapat-dimanfaatkan secara optimal karena mengandung
beberapa 'kelebihan diantaranya adalah kandungan“zat gizinya yang tinggi
meliputi protein, vitamin, mineral serta gula yang baik bagi tubuh. Kandungan
gula pada air kelapa berkisar antara 1,7-2,6%, terdiri-dari glukosa, sukrosa, dan
fruktosa. Kelebihan lain yang dimiliki air kelapa adalah dapat digunakan sebagai
anti racun yaitu tanin, enzim pengurai racun dan kaya akan elektrolit sehingga
cocok untuk dibuat minuman 2 isotonik sebagai pengganti cairan tubuh yang
keluar dan pengganti elektrolit saat dehidrasi untuk kasus diare(lrawan, 2007).

Buah dari tanaman kelapa memiliki sumber protein nabati yang dapat
diolah menjadi aneka produk yang bermanfaat bagi manusia dan bisa
dimanfaatkan sebagal bahan baku minyak goreng. Demi menggiatkan kegiatan
usahatani tanaman kelapa ini harus dibuat pangsa pasar dan kepastian harga yang
jelas agar petani kelapa mau membudidayakan tanaman kelapa. Salah satu cara
untuk menjaga dan melindungi harga dari kelapa yaitu dengan cara membuat
kontrak atau perjanjian antara petani kelapa dengan perusahaan dibidang
agroindustri yang mengolah produk turunan dari kelapa (Amin, 2000).

Salah satu produk olahan kelapa adalah kelapa jelly, kelapa jelly sudah

dikenal di berbagai lapisan masyarakat Pekanbaru. Kelapa jelly merupakan



salah satu bentuk hasil olahan dari kelapa dan dikenal sebagai jajanan dengan
tingkat permintaan yang tinggi. Usaha pengolahan kelapa jelly merupakan
pemanfaatan produk pertanian yang mengolah hasil kelapa dari petani menjadi
produk yang bernilai lebih tinggi. Kelapa jelly adalah campuran air kelapa,
nutrijel, gula, pandan telah mengalami proses.pemasakan dan pendinginan. Cara
membuat kelapa jelly, pertama adalah membuang kulit kelapa dan membentuknya
menjadi bulat, kemudia buka_bagian @atas: kelapa, potong secara melingkar dan
keluarkan'air nya, masukan ke dalam panci, dan jika sudah mendidih tambahkan
gula, nutrijel dan pandan, jika dirasa sudah mengeras, masuukan air kelapa yang
telah di masak tadi di dalam buah kelapa yg telah di rapikan tadi, setelah dingin,
masukan ke dalam kulkas diamkan selama 8 jam, dan di kemas dengan plastik
wraping.

Kelapa jelly awalnya berasal dari Thailand, menyebar ke Malaysia hingga
ke Indonesia. Kelapa jelly merupakan salah satu pemanfaatan.buah kelapa sebagai
bahan bakunya. Rasa kelapa jelly di pengaruhi oleh komposisi nutrijel dan daun
pandan yang di gunakan. Selain mempengaruhi rasa, tentu juga mempengaruhi
harga jual. Pola pemilihan ini menjadi menarik bila. dihnubungkan dengan manfaat
kesehatan yang ada di dalam kelapa jelly."Selama tni penerimaan konsumen pada
kelapa jelly dinilai dari karakteristik yang sesuai dengan selera mereka. Kepuasan
yang di capai konsumen ini didasarkan pada karakteristik fisik seperti rasa, aroma,
tekstur dan kemasan. Hal ini mendorong produsen berusaha untuk memenubhi
tingkat kepuasan konsumen dengan berbagai cara.

Kelurahan Wonorejo merupakan Kelurahan yang terletak di Kecamatan
Marpoyan Damai Kota Pekanbaru Provinsi Riau. Kelurahan Wonorejo merupakan

Kelurahan yang berkembang di Kota Pekanbaru baik dari segi pendidikan,
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ekonomi dan pertanian. Hal ini dilihat dari penduduknya yang mempunyai gaya
hidup cukup maju. Penduduk Kelurahan Wonorejo mayoritas mempunyai
pekerjaan wirausaha dan pegawai kantor. Di Kelurahan ini terdapat usaha

produksi Coco Jelly, dimana usaha ini cukup maju dan berkembang di Kota

ota Pekanbaru
ialah “Coca Jelly ; Jah be a ha ahun, dan dikelola
oleh seora L angga. ! - S : )_pemasaran berada
ilik usaha ini.
Meskipun b mulai dari ibu

rumah tangga

Agar

dapat bekerja sama meningkatkan us ni dan memberikan motivasi kepada
masyarakat yang ingin membuka usaha yang sama agar semakin banyak usaha

yang memproduksi Coco Jelly di kota Pekanbaru.
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1.2 Rumusan M

2. aga pemasaran,
n, keuntungan
ensi pemasaran

1.3

1. di Kota Pekanbaru.

2. pemasaran, saluran
pemasaran, fungsi pemasara a pemasaran, keuntungan pemasaran,
margin pemasaran, farmer’s share dan efesiensi pemasaran Coco Jelly di
Kota Pekanbaru.

Adapun manfaat dalam penelitian ini sebagai berikut :
1. Bagi pengusaha penelitian ini dapat digunakan sebagai masukan dan

informasi untuk bahan pertimbangan dalam menjalankan usaha

kedepannya.
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2.

Bagi penulis, penelitian ini merupakan sarana untuk mengaplikasikan

pengetahuan yang telah diperoleh selama kegiatan kuliah.
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3. Bagi akademis, penelitian ini diharapkan dapat dijadikan bahan referensi dan
informasi umtuk perbandingan peneliti berikutnya.
4, Bagi pemerintah, penelitian ini dapat dijadikan sebagai bahan pertimbangan dan

informasi untuk mengambil kebijakan yang terkait dengan bidang usaha yang diteliti.

difokuskan pada : ota Pekanbaru
Provinsi Riau”.
pengusaha dan prof ur berusaha, jumlah
tanggungan keluar C saha, ska sa al lah tenaga kerja,

sistem pemasaran te

wh

<2 Nt

keuntungan pemasa

C
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Il TINJAUAN PUSTAKA
2.1 Kelapa
Tanaman kelapa (Cocos nucifera L) merupakan salah satu tanaman serbaguna atau

tanaman yang mempunyai nilai ekonomi tinggi. Seluruh bagian pohon kelapa dapat

dimanfaatkan untuk kepen manusia, sehingga p i sering disebut pohon
kehidupan (tree of . E agian da , aka n, dan buahnya

dapat dipergunak

»
<
Q
>
da
_|
Q
>
Q
3
Q
=)

A )

\\{\‘!‘5’1\'@\3‘

50
e“"
-

kelapa dapat tumb
lereng gunung di d
yang berbiji satu (
Adakalanya pohon k
abnormal. Misalnya,
2014)

Tanaman kelapa

rakyat Indonesia. Manfaat

dari batang, daun dan buahnya. 183 budidayakan tanaman kelapa secara
ekonomis sangat menguntungkan. Selain satu sumber minyak nabati, tanaman
kelapa juga sebagai sumber pendapatan bagi keluarga petani, sebagai sumber devisa

negara, penyedia lapangan kerja, pemicu dan pemacu pertumbuhan sentra-sentra ekonomi

baru,
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serta sebagai pendorong tumbuh dan berkembangnya industri hilir berbasis minyak kelapa
dan produk ikatannya di Indonesia.
Mengingat tanaman kelapa memiliki nilai ekonomis yang tinggi, maka tanaman

kelapa secara komersial di kebunkan di Indonesia. Perkebunan kelapa yang ada di Indonesia

sebagian besar merupakan an rakyat (96,6% ilik negara (0,7%) dan
swasta (2,7%). Di bagai penghasil
produk berbaha an sebagainya.
Tetapi kenyataan er tahun, kelapa
yang dimanfaatka 0% dari potensi
produksi. Masih ba berbagai kendala
terutama teknologi rata (Andrianto,
2014).

Klasifikasi tanama

Kingdom
Divisi
Kelas
Ordo
Famili
Genus

Species : Cocos nucifera.

2.2 Coco Jelly
Kelapa adalah suatu jenis tumbuha dari suku aren-arenan atau Arecaceace.
Tumbuhan ini memiliki manfaat yang banyak, hampir semua bagiannya dapat dimanfaatkan

oleh manusia sehingga daianggap sebagai tumbuhan serba guna.
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Kelapa secara alami tumbuh didaerah pantai sampai pegunungan mencapai ketinggian 30 m
(Palungkun,1992).
Hasil penelitian menunjukkan terdapat dua pendapat mengenai asal usul kelapa.

Amerika Selatan semula diperkirakan sebagai negara asal tanaman kelapa. Sejak ribuan

tahun Sebelum Masehi, ke ah dibudidayakan dise mbah Andes di Kolumbia,
Amerika Selatan (P aeta , z 3 S populasi kelapa
dari berbagai neg

Penelitian
Tenggara menuju P
2000) dan (Perera e
Timur menuju Pasif

kelapa bisa melalui

EAONARAES

2%0
< it

berlabuh dari panta
pohon kelapa secara
1. Batang, ma
sebagai bahan
jembatan darurat, kerangka e dan lainlain. Batang pohon

kelapa yang benar-benar tua da empunyai keistimewaan di antaranya

tahan terhadap sengatan rayap dan juga tahan terhadap kelembaban tinggi.
Dengan demikian bahan bangunan ini tidak mudah keropos. Ditinjau dari segi
estetis setelah bahan diserut menampakan permukaan dengan tekstur menarik
dan licin. Karakteristik ini cocok digunakan sebagai bahan baku pembuatan alat-

alat/perabotan rumah tangga.

2. Daun, daun kelapa muda (janur) seringkali digunakan sebagai bahan untuk

10
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membuat hiasan (penjor) dalam berbagai macam upacara adat misalnya
mantenan, sunatan, upacara bersih desa, dan ketupat. Daun yang sudah tua
digunakan untuk membuat atap rumah dan getepe (Jawa:taruban). Tulang daun

atau lidi dijadikan barang anyaman alat-alat dapur, tusuk sate, sapu lidi, hiasan

dinding, dan lai

Jika tidak ada goresan dan robe ar buah kelapa sifatnya kedap air. Sabut
kelapa terdiri dari serat dan gabus yang menghubungkan satu serat dengan serat
lainnya. Setiap butir kelapa mengandung serat 525 gram (75% dari sabut), dan
gabus (25% dari sabut). Sabut kelapa yang telah dibuang gabusnya merupakan
bahan alami yang berharga mahal untuk pelapis jok dan kursi. Hampir setiap
orang mengetahui kualitas dari serabut kelapa yang tua dan kering sehingga

banyak dimanfaatkan untuk bahan baku pembuatan berbagai peralatan sehingga

11
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meningkatkan niai tambah dari buah kelapa.

. Tempurung kelapa Jika kelapa dikupas bagian serabutnya, maka dijumpai bagian

pembungkus daging buah berupa lapisan yang sangat keras yang dinamakan

tempurung kelapa. Bagian tempurung kelapa ini merupakan lapisan keras yang

terdiri dari ligni 2 gai mineral. Kandungan
Struktur yang
da tempurung.
an buah kelapa.
Penggunac ung 3 ar secara langsung
sebagai ka = ok kelapa dapat
digunakan sek : .' biadal 2 -H \__ en arang aktif yang dapat
diperluka agai inc usty engol : rang elapa memiliki nilai

komersia : ing o ' asilan bagi petani

memiliki lapisan tipis berwarna coklat di bagian luarnya yang sering disebut kulit

daging buah. (Andrianto, 2014)

Karakteristik Pengusaha dan Profil Usaha
Kinerja pelaku usaha ditentukan oleh kapabilitas pelaku usaha tersebut dan
kapabilitas sangat dipengaruhi oleh :

1. Umur

12
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4.

Umur seseorang menentukan prestasi kerja atau kinerja orang tersebut. Semakin
berat pekerjaan secara fisik maka semakin tua tenaga kerja akan semakinturun pula
prestasinya. Namun dalam hal tanggung jawab semakin tua umur tenaga kerja tidak

akan berpengaruh karena justru semakin berpengalaman (Suratiyah, 2008).

Tingkat Pendidikan

pengetahuan'da E . g t ﬂ (Kartasapoetra,
1994).

Pengalaman

Pengalaman dala enge l._; 1 H. _;. arub ] 2berhasilan usaha
skala kecil. Pengala i bisa e Bt 3 asuhan orang tua
yang berprof Wirausa ‘ i pe r saha sebelumnya.
Dapat disimpulka 3 leh bila seseorang
terlibat secara a. Seseorang yang belum
pernah terlibat de aman mengelola usaha.

menjadi tolak ukur pengalaman dala

Jumlah Tanggungan Keluarga

Menurut Hasyim (2006) jumlah tanggungan keluarga adalah salah satu faktor yang
perlu diperhatikan dalam menentukan pendapatan dalam memenuhi kebutuhannya.
Banyaknya jumlah tanggungan keluarga akan mendorong petani untuk melakukan
banyak aktivitas terutama dalam mencari dan menambah pendapatan keluarganya.

Semakin banyak anggota keluarga akan semakin besar pula beban hidup yang akan

13
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ditanggung atau harus dipenuhi. Jumlah anggota keluarga akan mempengaruhi
keputusan petani dalam berusahatani (Soekartawi, 1999).
Sejarah Usaha

Kuntowijoyo 1994, berpendapat bahwa sejarah menyuguhkan fakta secara diakronis,

mengelola u ' san melihat berapa jumla an yang bekerja dan

berapa besar p atan ya : 2 n-satu periode usaha.

karyawan yang terus meningka va. Hal ini tentunya disebabkan dari
kemajuan yang diperoleh perusahaan yang sangat membutuhkan jumlah karyawan
yang lebih besar, terutama bagi perusahaan skala menengah seiring dengan
bertambahnya aktivitas perusahaan dan semakin besarnya kompleksitas
perusahaan, sehingga informasi akuntansi sangat dibutuhkan. Adapun jenis usaha

adalah :

1.  Usaha mikro adalah usaha produktif milik orang perorangan dan/atau badan

14
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usaha perorangan yang memenuhi kriteria Usaha Mikro sebagaimana diatur
dalam Undang-Undang Nomor 20 Tahun 2008 Tentang Usaha Mikro Kecil
Menengah (UMKM). Kriteria UMKM adalah sebuah usaha mikro yang dimiliki

oleh perseorangan atau badan usaha dan juga didasarkan pada kriteria usaha

uh juta rupiah.

iga ratus juta

ri sendiri, yang
ukan merupakan
iki, dikuasai, atau
dari Usaha Menengah

sagaimana dimaksud

bagian baik langsung maupu gsung dengan Usaha Kecil atau Usaha
Besar dengan jumlah kekayaan bersih atau hasil penjualan tahunan
sebagaimana diatur dalam Undang- Undang Nomor 20 Tahun 2008 Tentang
UMKM.

Usaha Besar adalah usaha ekonomi produktif yang dilakukan oleh badan usaha
dengan jumlah kekayaan bersih atau hasil penjualan tahunan lebih besar dari

Usaha Menengah, yang meliputi usaha nasional milik negara atau swasta,

15
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usaha patungan, dan usaha asing yang melakukan kegiatan ekonomi di
Indonesia.
6. Modal Usaha

Modal usaha adalah uang yang dipakai sebagai pokok (induk) untuk berdagang,

melepas uang,.c againya; harta benda arang, dan sebagainya)

2.4. Pemasaran

individu dan kelompok mendapatkan apa ereka butuhkan dan inginkan dengan
menciptakan, menawarkan, dan mempertukarkan produk yang bernilai dengan pihak lain.
Kotler (2012) memberikan definisi konsep pemasaran sebagai berikut: Konsep pemasaran
menyatakan bahwa kunci untuk meraih tujuan organisasi adalah menjadi efektif dari pada
pesaing dalam memajukan kegiatan pemasaran guna menetapkan dan memuaskan

kebutuhan dan keinginan pasar sasaran.

16
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Pada hakikatnya, Islam tidak melarang segala bentukjual beli apapun selama tidak
merugikan salah satu pihak dan selama tidak melanggar aturan-aturan yang telah
ditetapkan dan diserukan agar tetap memelihara ukhwah Islamiyah. Jual beli sebagai sarana

tolong-menolong antara sesama umat manusia juga mempunyai landasan yang sangat kuat.

L asaleags \l\\\\\‘ '..

‘4,: ) i) 258563
Artinya : Allah tela
2. QS.Al-Baga

Artinya : tidak ada

tuhanmu.
3.
&t
S
Artinya saling memakan harta
sesamamu dengan jalan yang bz al c perdagangan yang berlaku

atas dasar suka sama suka diantara anganlah kamu membunuh dirimu.
Sungguh, Allah maha penyayang kepadamu .

Perusahaan melalui konsep pemasaran akan berhasil bilamana berpijak pada tiga
faktor dasar yang meliputi :

1. Seluruh perencanaan dan kegiatan perusahaan haruslah berorientasi pada

konsumen atau pasar.

2. Volume penjualan yang menguntungkan dapat dicapai, melalui pemuasan

17
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kebutuhan konsumen.
3. Seluruh kegiatan pemasaran haruslah dikoordinasikan dan diintegrasikan, agar
dapat memberikan kepuasan optimal kepada konsumen.

Berdasarkan kedua definisi tersebut maka pemasaran dapat diartikan sebagai sarana untuk

mengetahui kebutuhan ser dari pengonsumsi, ke 1. dengan melihat peluang
yang ada disusun keadaan dan
permintaan yang ngenal bahwa
pemasaran merup sahaanya, akan
mengetahui adanya
2.4.1. Lembaga Pe

Lembaga pe enyelenggarakan

pemasaran, menyal sumen akhir serta

(Soekartawi, 2004).
Lembaga pemasaran adalah orang atau badan usaha atau lembaga yang secara
langsung terlibat didalam mengalirkan barang dari produsen ke konsumen. Lembaga-
lembaga pemasaran dapat didefinisikan sebagai berikut:
1. Tengkulak, yaitu lembaga pemasaran yang secara langsung berhubungan dengan
petani, tengkulak melakukan transaksi dengan petani baik secara tunai maupun

dengan kontrak pembelian.
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2. Pedagang Pengumpul, yaitu membeli komoditi pertanian dari tengkulak biasanya
relatif kecil.
3. Pedagang Besar, yaitu melakukan proses pengumpulan komoditi dari pedagang

pengumpul, juga melakukan proses distribusi ke agen penjualan ataupun pengecer.

4. Pedagang Pengece pakan lembaga pem ang berhadapan langsung

barang dan jasa d ks abaga ini melakukan
pengangkutan barang ormasi mengenai
suatu barang atau j dari suatu barang

atau jasa baik nilai g enyalurkan barang

konsumen. Hal itu mengatasi untuk ke aktu, tempat, dan kepemilikan yang
memisahkan barang dan jasa dari orang-orang yang membutuhkan atau menginginkan
(Kotler, 2002)

Beberapa sebab mengapa terjadi rantai pemasaran hasil pertanian yang panjang dan
produsen atau petani sering dirugikan adalah antara lain sebagai berikut: (a) pasar yang
tidak bekerja secara sempurna, (b) lemahnya informasi pasar, (c) lemahnya produsen

memanfaatkan peluang pasar, (d) lemahnya posisi produsen untuk melakukan penawaran
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untuk mendapatkan harga yang baik, (e) produsen melakukan usahatani tidak didasarkan
pada permintaan pasar, melainkan karena usahatani yang diusahakan secara turun temurun
(Soekartawi, 2004).

Panjang pendeknya saluran pemasaran yang dilalui oleh suatu hasil komoditas

pertanian tergantung pad 2 i ak antara produsen dan
akin panjang
saluran pemasar rusak. Produk
yang cepat atau engan demikian
menghendaki salur: uksi berlangsung
dengan ukuran-uku ' pula, hal ini akan
tidak menguntungka - f g r'-_ *’ﬂ éﬁ euangan

pengusaha. Produsen y: S Weuar sanny: S ~cend ‘ memperpendek

saluran pemasaran (

2.4.3. Fungsi-Fungsi

pemasaran.
Menurut Saefuddin dan Hanafiah (1983), fungsi pemasaran bekerja melalui lembaga

pemasaran atau struktur pemasaran. Fungsi pemasaran ini harus ditampung dan

dipecahkan oleh produsen dan mata rantai saluran barang- barangnya, lembaga-lembaga

lain yang terlibat dalam proses pemasaran.

Fungsi pemasaran meliputi: (1) fungsi pertukaran: yaitu meliputi penjualan dan pembelian,

(2) fungsi pengadaan: yaitu meliputi pengangkutan dan penyimpanan dan (3) fungsi
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pelancar: yaitu meliputi permodalan, penanggungan resiko, standarnisasi dan grading serta
informasi pasar;
1. Fungsi penjualan, yaitu mengalihkan barang kepada pihak pembeli dengan dengan harga

yang memuaskan.

2. Fungsi pembelian, yaitu p han barang dari prod konsumen melalui proses
transaksi.
3. Fungsi penga 3 3 oarang dari tempat
produksi dan tem enjua = 3 ang ang tersebut akan

dipakai.

(kelas atau derajat) untuk barang-barang adalah suatu ukuran atau ketentuan
mutu yang diterima oleh umum sebagai sesuatu yang mempunyai nilai tetap.

8. Fungsi informasi pasar, yaitu tindakan lapangan mencangkup : pengumpulan informasi,
komunikasi, penafsiran dan pengambilan keputusan sesuai dengan rencana dan

kebijaksanaan perusahaan, badan atau orang yang bersangkutan.

2.4.4. Analisis Pemasaran
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Analisis pemasaran adalah faktor yang sangat penting untuk keberhasilan
perusahaan. Jika suatu perusahaan dapat menjual lebih banyak produk yang sama, dengan
kualitas yang sama, dengan harga yang lebih mahal, atau dapat mengembangkan produk

baru yang lebih berhasil, perusahaan tersebut relatif telah berhasil menggunakan

kemampuan analisis pema Analisis pemasaran m Biaya pemasaran, margin

pemasaran, keu o Farn are dan € 3 1.adalah sebagai

keperluan pemasa s ‘ iaya pengiriman,
pungutan retribusi atu sama lainnya,

disebabkan karena: pemasaran serta,

diubah kembali dalam bentuk uang tunai. gan biaya pemasaran secara garis besar
biaya pemasaran dapat dibagi menjadi dua golongan:
(1) Biaya untuk mendapatkan pesanan (order getting costs) yaitu semua biaya yang
dikeluarkan dalam usaha untuk memperoleh pesanan. Contoh biaya yang termasuk

dalam golongan ini adalah biaya gaji wiraniaga (salesperson), komisi penjualan,

advertensi, dan biaya promosi.
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(2) Biaya untuk memenuhi pesanan (order filling costs) yaitu semua biaya yang
dikeluarkan untuk mengusahakan agar supaya produk sampai ke tangan pembeli dan
biaya-biaya untuk mengumpulkan piutang dari pembeli. Contoh biaya yang termasuk

dalam golongan ini adalah biaya pergudangan, biaya pembungkusan dan

pengiriman, biaya an biaya penagihan

pemasaran dapat narg an pemasaran maka
semakin besar pula
banyak. Besarnya a rga yang diterima
oleh petani produse yarkan konsumen

langsung petani, se in panjang dapat

\:«x'\‘!g';\‘él
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dikatakan tidak efisie

tersebut, mulai dari petani sampai di piha en. Sehingga konsep margin pemasaran
dapat menjelaskan bahwa kegiatan pemasaran merupakan suatu kegiatan dalam
menciptakan tambahan nilai (value added) baik nilai tempat, waktu, bentuk maupun hak
milik melalui proses keseimbangan supply dan demand oleh pedagang yang berfungsi

sebagai perantara antara petani (produsen) dengan konsumen akhir.

2.4.4.3. Keuntungan Pemasaran
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Menurut Soekartawi (1995), keuntungan merupakan selisih dari penerimaan dan
total biaya yang dikeluarkan untuk proses produksi. Keuntungan merupakan tujuan dari
setiap usaha, sehingga semakin besar keuntungan yang diperoleh, maka semakin layak

usaha tersebut dijalankan. Selisih harga yang diterima produsen dengan harga yang dibayar

oleh konsumen sebelum dik engan biaya pemasa keuntungan pemasaran.

pemasaran dan kons
distribusi margin p abkan terjadinya
perbedaan besarnyza baga pemasaran

sangat bervariasi te h masing-masing

konsumen yang diterima oleh petani, da an dalam persentase harga konsumen.
Hal ini berguna untuk mengetahui posisi harga yang berlaku di tingkat konsumen dinikmati
oleh petani. Besar farmer’s share biasanya dipengaruhi oleh tingkat pemrosesan, biaya
transportasi, keawetan produk, dan jumlah produk dan lainnya.

2.4.4.5. Efisiensi Pemasaran

Pengukuran efisiensi pemasaran menggunakan perbandingan output pemasaran

dengan biaya pemasaran pada umumnya dapat digunakan untuk memperbaiki efisiensi
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pemasaran dengan mengubah rasio keduanya. Upaya perbaikan efisiensi pemasaran dapat
dilakukan dengan meningkatkan output pemasaran atau mengurangi biaya pemasaran
(Sudiyono, 2002). Efisiensi ekonomi dapat diukur dengan nilai persentase margin pemasaran

dan bagian yang diterima oleh produsen. Kriteria yang digunakan untuk mengetahui bahwa

pemasaran dianggap efisien a..ekonomis yaitu ap o-tiap saluran pemasaran

mempunyai nilai_m g 3 - : ase n yang diterima

Menurut Soekarta 9 ag Kure ensi pemasaran
adalah sebagai beri
A. Keuntungan
B. Hargayangd

C. Tersedianya rkan transaksi jual

pasar tersebut. Suatu pemasaran dikata apabila penjualan produknya dapat
mendatangkan keuntungan vyang tinggi. Sebaliknya konsumen menganggap sistim
pemasaran efisien apabila konsumen mudah mendapatkan barang yang diinginkan dengan
harga yang rendah (Soekartawi, 1995). Sistem pemasaran dikatakan efisien jika telah
memenuhi dua syarat yaitu:

(1) Mampu menyampaikan hasil-hasil dari petani kepada konsumen dengan biaya yang

semurah-murahnya dan (2) mampu melakukan pembagian yang adil dari keseluruhan harga
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yang dibayar oleh konsumen akhir kepada semua pihak yang terlibat dalam kegiatan
produksi dan pemasaran komoditi tersebut.
2.5 Penelitian Terdahulu

Ridwana, dkk (2015), melakukan penelitian yang berjudul “Analisis Saluran

Pemasaran Kelapa di Desa amatan Cijulang Pangandaran”. Penelitian

dalam proses pe ‘ <X ' lang Kabupaten
Pangandaran. Meta guNa > etode survei adalah
metode penelitian dan pengukuran-
pengukuran terhada lokasi penelitian,

umumnya dilakukan te uni g ' esponden dan buka

seluruh populasi sasa

Pedagang Pengumpul - Pedagang Peng asar Cirebon - Konsumen 2. Marjin
pemasaran pada masing-masing lembaga pemasaran pada saluran 1 di pedagang
pengumpul Rp. 500,- per butir, di pedagang besar Rp. 200,- per butir dan di pedagang
pengecer 200,- per butir. Sedangkan pada saluran Il besarnya marjin pemasaran di
pedagang pengumpul Rp. 500,- per butir, dan di pedagang pengecer Rp. 400,- per butir. 3.

Bagian harga yang diterima petani atau Farmer’s Share pada saluran 1 dan saluran Il adalah

sama sebesar 43,75 % karena di tingkat petani pada saluran | dan saluran Il serta harga yang
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diterima pedagang pengecer pada saluran | dan saluran Il adalah sama yaitu masing-masing
sebesar Rp. 700,- per butir dan Rp. 1.600,- per butir.
Aan Saputra dkk (2018), melakukan penelitian yang berjudul “Saluran Pemasaran

Komoditi Kelapa (Cocos Nucifera L) Di Desa Teluk Payo Kecamatan Banyuasin Il Kabupaten

Banyuasin”. Penelitian ini , mendeskripsikan saluran
pemasaran komodi
Kabupaten Ban iti i > enelitian ini adalah
metode survei.
Hasil penelitian ini )ahwa Payo dari petani
hingga konsumen 3 yatka c aga yang terlibat

dalam tataniaga kelapa i asi pe jian of; 2ngumpul tingkat
ey

Pemasaran Kelapa di Kecamat en Batubara”. Penelitian ini

bertujuan untuk menentukan sistem sa aran kelapa, untuk mengetahui margin
pemasaran pada setiap pemasaran saluran dan untuk menentukan tingkat efisiensi
pemasaran kelapa. Metode penelitian yang di gunakan dalam penelitian ini adalah metode
survei. Hasil penelitian ini menunjukan bahwa yang paling kecil margin pemasaran di saluran

3 (petani kelapa - pengecer - konsumen) sebesar Rp. 700 / potong kelapa, sedangkan margin

pemasaran terbanyak di saluran 2 (petani kelapa
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- pedagang grosir - konsumen) dan saluran 5 (petani kelapa - pedagang - pedagang kota -
kota atau pabrik) pengecer - konsumen). Kesimpulan dari penelitian ini adalah ada 5 jenis
pemasaran kelapa saluran di Distrik Tanjung Tiram. Dari segi margin pemasaran kelapa itu

saluran 3 paling efisien dibandingkan dengan saluran 1, 2, 4 dan 5. Petani memilih saluran 1,

saluran 2, saluran 4 dan sa sahkan membeli kelap n harga lebih rendah dari
saluran 3 karena apa setiap kali
petani pada wakt

Elly Jumiat Analisis Saluran
Pemasaran Dan Ma imantan Timur”.
Penelitian ini bertujt 1t zanalisic asaran dan margin
pemasaran di kelapz k metode margin,

margin distribusi da anfaat dan biaya

pemasaran dan keduanya tidak efisien p elapa mengingat nilai margin, margin
distribusi dan pangsa harga yang diterima petani, serta rasio manfaat dan biaya juga tidak
efisien.

Rahmanta (2016), melakukan penelitian yang berjudul “Analisis Pemasaran Kelapa
Sawit Di Kabupaten Labuhan Batu Selatan”. Penelitian ini bertujuan untuk mengidentifikasi

bagaimana saluran pemasaran tandan buah segar kelapa sawit, fungsi pemasaran, dan

besarnya margin pemasaran dan share margin pada masing-masing saluran pemasaran
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tandan buah segar kelapa sawit. Data yang digunakan berupa data primer yang diperoleh
dari petani dan pedagang kelapa sawit.
Hasil penelitian ini menunjukan bahwa erdapat dua bentuk saluran pemasaran

tandan buah segar kelapa sawit, yaitu: (a) saluran pertama dimana, petani menjual tandan

sawit. Setiap lem
pembelian hingga
munculnya biaya-bi
dalam persatuan ki

pada saluran pemassz

wRanAntl
%.

L)
:

Darus (2018)
Kecamatan Rambah
padi sawah di kecamat

sistem pemasaran adalah

=~
D
©
Q
o
[«]
©
D
o
Q
[o)e}
Q
>
o
Q
—+
Q
c

usaha penggilingan padi. Sela 1 e : : dijual ke pedagang besar di
tempat lain (kota). Kemudian pedagang be ual berasnya ke pedagang eceran di kota
atau langsung ke konsumen tempatan. Sedangkan lembaga pemasaran padi sawah di
kecamatan ini terdiri dari pedagang pengumpul yang sebenarnya adalah lembaga perantara
yang langsung melakukan pembelian dalam skala wilayah kelurahan atau kecamatan

Rambah Samo. Manakala fungsi pemasaran dilaksanakan oleh pedagang pengumpul sebagai

lembaga perantara yang langsung melakukan pembelian dalam wilayah kelurahan atau
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kecamatan. Saluran pemasaran, baik gabah maupun beras olahannya dilakukan melalui
pedagang pengumpul kemudian ke konsumen.
Keadaan marjin pemasaran yang diperoleh petani yaitu sebesar Rp 2.103/kg. Margin

pemasaran pada tingkat pedagang pengumpul/huller cukup besar yaitu Rp 5.807/kg.

Dengan harga jual padi petz oedagang pengumpul/ an harga pokok produksi
sebesar Rp 2.10
1.913,26/kg. Ke
Pada sistem pema

petani adalah 35,4 iensi pemasaran

ARNEN:

‘\\\\\\\

padi diperoleh se Rambah Samo

adalah efisien.

%
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2.6. Kerangka Berfikir Penelitian

Permintaan konsumen yang tinggi menyebabkan
pengusaha melakukan perluasan pasar

|

Usaha Kelapa Jelly “Coco Jelly” di Kota Pekanbaru

Karakteristik Peng
dan profil Usahz

l

)

=

=

= 1. Umur Pengusah
g 2. Tingkat Pendidi
=[ 3. Pengalaman

ol Berusaha

g- 4. Jumlah Tanggung
= Keluarga

= 5. Sejarah Usaha,
fI’ 6. Skala Usaha

Zl. 7. Modal Usaha

= 54 liimlah Tenaoca Keri
:

;

l

Y

Kesimpulan dan Saran

Gambar 1. Kerangka Pemikiran Analisis Pemasaran Kelapa Jelly “Coco Jelly”
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Analisis pemasaran yang dilakukan pada usaha coco jelly ini bertujuan untuk
mengetahui apakah usaha ini dapat memperluas pemasarannya sehingga dapat menjadi
bahan pertimbangan pemilik usaha dalam mengembangkan usaha. Karakteristik pengusaha

yang akan dianalisis diantaranya adalah umurpendidikan, jumlah tanggungan keluarga dan

pengalaman berusaha dari aha, sedangkan profi ang akan dianalisis yaitu
bentuk usaha, sej "'Hﬁ“\ h ‘ha&‘\‘ ’@

sis kuantitatif.
saha dan profil
usaha kelapa jelly. Sed emasaran usaha
kelapa jelly. Setela akah usaha ynag
dijalankan layak ata meneruskan dan
mengembangkan us pengusaha harus

melakukan evaluasi
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. METODE PENELITIAN
3.1 Metode, Tempat dan Waktu Penelitian
Penelitian ini menggunakan metode survey dengan studi kasus pada usaha “Coco

Jelly” dengan menggunakan analisis deskriptif kualitatif dan kuanitatif. Penelirtian ini

dilaksanakan di usaha Cocc 2 i Tenggiri 1 Nomor 33

Kelurahan Wonor ar arpoys eka Penelitian ini

apa jelly di kota
Pekanbaru yaitu usz an secara sengaja
dikarenakan peneli saha “Coco Jelly”
di kota Pekanbaru

3.3 Jenis dan Su

observasi dari suatu obyek, kejadian ata ujian (benda). Data primer yang diambil
meliputi: Identitas Pelaku usaha (Umur, Tingkat pendidikan, Pengalaman berusaha, Jumlah

tanggungan keluarga, sejarah usaha, skala usaha, modal usaha dan jumlah tenaga kerja).

Data sekunder adalah sumber data penelitian yang diperoleh melalui media

perantara atau secara tidak langsung yang berupa buku, catatan, bukti yang 1 ada, atau
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arsip baik yang dipublikasikan maupun yang tidak dipublikasikan secara umum. Data
sekunder diperoleh dari instansi terkait, seperti Badan Pusat Statistik Kota Pekanbaru.
3.4 Konsep Operasional

Untuk menyamakan persepsi tentang variabel-variabel yang digunakan dan

menghindari terjadinya per penafsiran, maka p memberi batasan definisi

menjadi jel

6. Fungsi Pemasaran adalah berbaga ang dilakukan dalam pemasaran Coco
Jelly yang terdiri dari pembelian, penjualan, pengangkutan, penyimpanan,
pembiayaan, penanggungan resiko, informasi pasar serta standarisasi dan grading.

7. Saluran Pemasaran adalah aliran yang dilalui lembaga pemasaran dalam kegiatan
menyampaikan hasil produksi dari produsen ke konsumen.

8. Pedagang Besar adalah orang atau lembaga yang membeli kelapa dari

petani/pedagang pengumpul yang kemudian memasarkannya kepada pedagang
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dalam jumlah besar.
9. Pengecer adalah orang yang membeli Coco Jelly dari pedagang besar/pedagang kecil
yang kemudian menjualnya kepada konsumen akhir.

10. Biaya Pemasaran adalah sejumlah biaya yang digunakan dalam penyaluran kelapa

11. a jual dikurangi
dengan biaya pé

12. Margin Pe aran a : 3 ; umen akhir dengan
harga yang ¢

13. Farmer’s Share ag yang isaha dalam bentuk
persentase

14. Efisiensi Pe biaya pemasaran

dengan total

3.5 Analisis Data

Dalam penelitian ini mengguna yde kualitatif dan kuantitatif. Melalui
pendekatan ini peneliti bisa menyampaikan secara deskriptif berupa kata-kata tertulis dari
hasil pengamatan sebagaimana pengertian berikut : penelitian kualitatif adalah prosedur
penelitian yang menghasilkan dua deskriftif berupa kata-kata tertulis atau lisan dari orang-

orang dan perilaku yang diamati.

3.5.1 Analisis Karakterisrik Pengusaha dan Profil Usaha
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Untuk menganalisis karakteristik pengusaha kelapa jelly dianalisis dengan
menggunakan analisis deskriptif kualitatif yang meliputi: Umur, Tingkat pendidikan,
Pengalaman berusaha, Jumlah tanggungan keluarga, sejarah usaha, skala usaha, modal

usaha dan jumlah tenaga kerja.

3.5.2 Analisis Pemasaran
Analisis pe an 3 gia 33 - bagai program-
program yang dirancal i > J Adapun yang

aran, dan Fungsi

Pemasaran.

3.5.2.1. Le

Lembaga pemasz ada . g a -H ; . aga yang secara
langsung terlibat d ¢ n b dari sumen. Lembaga-

A. Tengku ang angsung berhubungan

biasanya relatif kecil.
C. Pedagang Besar, yaitu melakukan proses pengumpulan komoditi dari
pedagang pengumpul, juga melakukan proses distribusi ke agen penjualan
ataupun pengecer.
D. Pedagang Pengecer, merupakan lembaga pemasaran yang berhadapan
langsung dengan konsumen (Sudiyono, 2002).

3.5.2.2. Saluran Pemasaran
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Menurut Kotler (2002), Saluran pemasaran adalah serangkaian organisasi yang saling
tergantung yan terlibat dalam proses untuk menjadikan produk atau jasa siap untuk
digunakan atau dikonsumsi. Saluran pemasaran melaksanakan tugas memindahkan barang

dari produsen ke konsumen. Hal itu mengatasi untuk kesenjangan waktu, tempat, dan

kepemilikan yang memisa ang ang membutuhkan atau
menginginkan.

Menurut Soe berapa se g2 1 masaran hasil
pertanian yang panja ) ing gikan ‘adalah antara lain
ahnya informasi

sebagai berikut: (

pasar, (c) lemahny. 3 posisi produsen

(Mubyarto 1994). Fungsi-fungsi pemasara elaksanaan aktivitasnya dillakukan oleh
lembaga-lembaga pemasaran. Lembaga pemasaran ini yang akanterlibat dalam proses
penyampaian barang dan jasa dari produsen sampai ketangan konsumen. Fungsi-fungsi
pemasaran menurut (Hanafiah dan Saefudin 1983), dapat dikelompokkan sebagai berikut :

1. Fungsi Pertukaran : Penjualan dan Pembelian

2. Fungsi pengadaan secara fisik : Pengangkutan dan Penyimpanan

37



nery wejsy sejisIdAm) ueeyeisndiog
N dis1y yejepE ul udmnjoq

3. Fungsi Pelancar : Permodalan, Penanggung resiko, Standardisasi dan grading dan
Informasi pasar.
3.5.2.4. Biaya Pemasaran

Untuk menghitung biaya pemasaran digunakan rumus menurut Soekartawi (1993)

sebagai berikut:

Bp=BI+B
Untuk Pendukung
Bp = Biaya Pemasa
B1 = Biaya Makan (
B2 = Biaya Transpo

B4 = Biaya Penyusut

M = Margin Pemasaran (Rp/Buah)
Hk = Harga yang dibayarkan konsumen akhir (Rp/Buah) Hp = Harga Yang Diterima produsen
(Rp/Buah)

3.5.2.6. Keuntungan Pemasaran

Untuk menghitung keuntungan yang diterima petani digunakan rumus menurut

Soekartawi (1993), sebagai berikut :
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Keterangan:
1. Keuntungan pemasaran (Rp/Buah) M : Margin pemasaran (Rp/Buah)

B : Biaya pemasaran (Rp/Buah)

3.5.2.7. Farmer’s Sh

Untuk me oleh produsen

Dimana:
HP = Harga ditingka
HK = Harga ditingka

3.5.2.8. Efisi
Untuk menghitung

digunakan

rumus menurut Soekarts

TNP = Total Nilai Produksi (Rp/Buah)
Semakin rendah ratio total biaya dengan total nilai produk maka sistem pemasaran
semakin efisien dan apabila semakin tinggi ratio total biaya dengan total nilai produk maka

sistem pemasaran tidak efisien.
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IV. GAMBARAN UMUM DAERAH PENELITIAN

4.1. Keadaan Geografis Kota Pekanbaru

Sebagai ibukota Provinsi Riau, Kota Pekanbaru terletak antara : 101° 14’ - 101° 34’

Bujur Timur dan 0° 25’ ah sebesar 632,26 Km?

SOty

dengan jumlah atan upakan salah

<
o
;_
%

satu kecamatan

1. Sebelah Utara :Kab. Siak dz
2. Sebelah Selatan : Kab. Kampar dan Kab Pelalawan

3. Sebelah Timur : Kab. Siak dan Kab. Pelalawan

4. Sebelah Barat : Kab. Kampar

Tabel 1. Luas Wilayah Menurut Kecamatan di Kota Pekanbaru, 2021
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Kecamatan Luas Wilayah Persentase
1 | Tampan 59,81 9,46
2 Payung Sekaki 43,24 6,84
3 | Bukit Raya 22,05 3,49
4 | Marpoyan Damai 29,74 4,70
5 | Tenayan Raya 171,27 27,09
6 | Limapuluh 4,04 0,64
7 | Sail 3,26 0,52
8 | Pekanbaru Kota
9 | Sukajadi
10 | Senapelan
11
12

n Tenayan Raya
sebanyak 171,27 itian kecamatan
Marpoyan Damai m

4.2, Keadaan U

4.2.1. Jumlah Pend

Tabel 2. Jumlah Penduc S| i 1atan Di KotaPekanbaru,

2020

1. Tampan

2. Payung Sekaki

3. Bukit Raya

4. Marpoyan Damai 127.600

5. Tenayan Raya 154.261

6. Limapuluh 38.613

7. Sail 20.384

8. Pekanbaru Kota 22.604

9. Sukajadi 42.852

10. Senapelan 35.357

11. Rumbai 78.185

12. Rumbai Pesisir 70.488

Jumlah 983.356

Sumber: Kota Pekanbaru Dalam Angka 2021
Jumlah penduduk tahun 2020 sebanyak 983,356 jiwa. Jumlah penduduk terbanyak

berada pada kecamatan Tampan yaitu sebesar 203.238 jiwa, sedangkan untuk jumlah
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penduduk terendah berada pada kecamatan Sail 20.384 jiwa dan Marpoyan Damai yang
merupakan lokasi usaha kelapa jelly “Coco Jelly” sebanyak 127.600 jiwa.

Masalah penduduk tidak terlepas dari masalah ketenagakerjaan. Jika tingkat
pertumbuhan penduduk tinggi maka akan tinggi pula penyediaan tenaga kerja. Penawaran
tenaga kerja yang tinggi iimbangi dengan kes kerja yang cukup dan
pendidikan serta ke a i g

Tabel 3. Jumla irin o) ur dan lJenis

ru
Kelamin, RSTTAS 'SLA

Kelompok Umur

ex

Belum produktif
04
5-9 3
10-14
Produktif = 3
15-19 s 8.241
20-24 i 2 o 1 B2.129, 4
25-29 42.78 = =4 I §s:
30-34 9 ]
35-39 |
40-44 02 |
45-49 [ 78
50-54 53
55-59 .703
6064 .870
Tidak produktif - _—
65+ 1 36.855
Jumlah/Total 495, : 983.356
Sumber : BPS Kota Pekanbaru 2021

Berdasarkan tabel diatas, dapat dilihat bahwa usia belum produktif yakni usia 0-4
tahun dengan total 97.229, usia produktif ialah 25-29 sebesar 86.410 dan untuk usia tidak

produktif yakni 65 tahun keatas sebesar 36.855.
4.2.1. Pendidikan

Terciptanya sumber daya manusia yang berkualitas merupakan sasaran dari

pembangunan pendidikan. Pencapaian sasaran ini dilaksanakan melalui tiga program utama,
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yaitu: perluasan dan pemerataaan kesempatan memperoleh pendidikan, tercapainya
efektifitas dan efisiensi penyelenggaraan pendidikan dan peningkatan mutu pendidikan.
Pendidikan merupakan sarana untuk mencerdaskan kehidupan bangsa, oleh sebab

itu atau tidaknya pembangunan banyak dipengaruhi oleh tingkat pendidikan penduduknya.

Melalui pendidikan yang pula sumber sia dapat ditingkatkan

Adapun sarana j idika a adalah adanya
sekolah-sekolah bz lik neg y h yang ada juga
akan mempengar § dik atempat dan daya
tampung sekolah
banyaknya sekolah - te o1 N '. ndic olah Dasar yang
berjumlah lebih dari 18 angka h nilik ne c J 6. Jumlah sekolah
yang terdapat di kota

gambar dibawah ini.

Gambar 2. Jumlah Sekolah Negeri dan Swasta Menurut Jenis Sekolah Di Kecamatan
Marpoyan Damai 2021.
Sumber : Kecamatan Marpoyan Damai dalam Angka 2021.

4.2, Perekonomian
Sektor perdangangan dan jasa saat ini menjadi andalan Kota Pekanbaru, yang

terlihat dengan menjamurnya pembangunan ruko dan pembangunan pusat perbelanjaan
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atau supermarket. Akan tetapi perkembangan industri kecil justru meningkat dari tahun ke
tahun, khususnya kecamatan Marpoyan Damai Perkembangan pertumbuhan industry kecil
di kota Pekanbaru dapat dilihat pada table dibawah ini.

Tabel 4. Perkembangan Jumlah Industri Kecil di Kecamatan Marpoyan Damai 2017-2019
Tahun

Sumber : Keca

Industry VK diri ai ategis dalam
pembangunan ekg ekonomi dan
penyerapan tenag IKM  juga sikan hasil-hasil
pembangunan. UM ah terbukti < terg: ap. krisis. Ketika krisis
menerpa pada periode tz 4 : c : ) ) ap berdiri kokoh.

Perbankan pun mulz

dipandang sebagai 2 fb ' - i ’ tor UMKM lambat

berturut Kota Pekanbaru menjadi kota paling diminati oleh investor, yakni paling banyak
pada sector perhotelan, kuliner, kesehatan, pendidikan dan laiinnya. Hal tersebut diakui

menjadi sumbangan pendapatan yang besar bagi Kota Pekanbaru.
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V. HASIL DAN PEMBAHASAN

5.1. Karakteristik Pengusaha dan Profil Usaha

5.1.1 Karakteristik Pengusaha

Dalam menganalisi istik pengusaha bebe iabel yang dibahas yaitu
diantaranya umur
pengalaman berusah: : i o > saha melalui
kemampuan fisik| da 3 ' erta kreatifitas

pengusaha dalam

L

Umur Peng

Umur seseorang At m nga 'H 3 elakukan usaha,
] & ‘- L]

hut p‘.rod ﬂq g Umur juga akan

‘ h karena itu dalam

I

apakah yang

menentukan

hasil wawancara, pemilik usaha k oco Jelly” berumur 32 tahun, dimana
usaha ini merupakan pekerjaan sampingan dan tiga karyawan pria yang berumur 31,
21, dan 18 tahun yang merupakan tenaga kerja dari lingkungan sekitar. Usia
keduanya termasuk dalam usia produktif, dimana pada usia ini diharapkan mampu
meningkatkan produksi dan pendapatan dengan cara memberikan inovasi pada

produk, memperluas pemasaran, dan memaksimalkan produksi.

b. Tingkat Pendidikan Pengusaha dan Pekerja
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Pemilik usaha kelapa jelly “Coco Jelly” berhasil menyelesaikan sekolah tinggi hingga
jenjang S1 Ekonomi, terhitung pendidikan yang telah ditempuh yaitu selama 16

tahun. Sedangkan tingkat pendidikan dari pekerja yaitu selama 12 tahun . Hal ini

membuktikan bahwa pendidikan sangat berpengaruh terhadap kemampuan pola

bekerja 3 3 ag - tuk  memenuhi
kebutuhann nyaknya anggota

keluarga yang ditanggung am h tangg saudara kandung

pendapatan melainkan merupaka ovasi dari pemilik untuk menghasilkan
produk yang baru.

Pengalaman Berusaha

Pengalaman berusaha merupakan factor penting dan berpengaruh bagi pengusaha
dalam menjalankan dan mengelola usahanya. Pengusaha kelapa jelly “Coco Jelly”

baru memiliki pengalaman usaha semenjak dia mendirikan usaha kelapa jelly “Coco

Jelly” ini yaitu selama 5 tahun 8 bulan. Meskipun pengalaman berusaha kelapa jelly
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L

belum lama, pemilik usaha ini sudah memiliki pengalaman usaha di bidang lain
sebelumnya selama empat tahun. Pengalaman berusaha yang dimiliki akan
memepengaruhi pengusaha dalam menghadapi resiko-resiko dan permasalahan

yang dihadapi selama menjalankan usaha. Apabila pengalaman berusaha semakin

lama, maka semakin jug c ampuan yang didapatkan.

aAw

IV MM

=
Q‘
-2

Sejarah Usa
Usaha kelap
dalam menci
oleh semua u
kelapa jelly
Pekanbaru belu
dengan membuka t
kelapa jelly vyang ad percontohan dalam
mengembangkan usaha kelapa ah membuka usaha ini pada bazar
ramadhan, ternyata peminat dari kelapa jelly cukup banyak sehingga menjadikan
owner untuk mengembangkan usahanya dengan menitipkan kelapa jelly pada
swalayan dan pasar buah. Usaha ini telah memiliki surat izin usaha dari pemerintah

dikarenakan untuk dapat masuk pada Pasar Buah harus memiliki legalitas BPOM.

Skala Usaha dan Modal Usaha
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Bentuk usaha yang dijalankan adalah berskala rumah tangga. Seperti dalam Undang-
Undang Nomor 20 Tahun 2008 UMKM dijelaskan sebagai: “Sebuah perusahaan yang
digolongkan sebagai UMKM adalah perusahaan kecil yang dimiliki dan dikelola oleh

seseorang atau dimiliki oleh sekelompok kecil orang dengan jumlah kekayaan dan

pendapatan terten
ut Bank Dunia.
Usaha kelapa je d jeni i karakteristik
jumlah karyawatr : ari akter enurut Undang-

asuk usaha kecil

Undang No

E) )

karena mem
1. Jenis barz
berubah. Ada

2. Lokasi/te

o
o
=
=
>
Q.
)
>
1
©
>
Q.
Q
>

\ & 3 B

\ 5
o
>

Tempat usaha
Wonorejo Keca

3. Pada umumnya

=
o
c
3
o
v,
5
wn
M
o}
o
=S
>
o
S
o

Setiap transaksi dalam j N besa a ak catat pada buku kasbon.
4. Sudah memiliki izin usaha dan p egalitas lainnya termasuk NPWP. Pada
awal mendirikan usaha, pemilik mengurus perizinan usaha di Dinas Kesehatan kota
Pekanbaru dan izin halal dari MUI kota Pekanbaru.

5. Sebagian besar belum dapat membuat manajemen usaha dengan baik seperti

business planning. Pemilik belum pernah melakukan business palning pada usaha

yang dijalankan.
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Dana atau modal dari usaha ini bersumber dari pemilik sendiri dan tidak
menggunakan dana pinjaman dari lembaga keuangan atau bank. Sehingga usaha ini tidak
memiliki hutang ataupun kredit yang harus dibayarkan selama menjalankan usaha. Pada

awal membuka usaha, pemilik mengeluarkan dana investasi sebesar Rp 10.000.000 yang

terdiri dari pembelian bua 4.000.000, pembuatan izin usaha, pembangunan

inventaris atau pe gkapa j R ] ( upah pekerja
sebesar 1.000.00 sa aat ini g karyawan, karena

disesuaikan dengan

5.2. Pemasaran

Sistem pemasar ‘ s \erupakan bagian yang

lemah di dalam mata ra 3 i produk yang cepat

5.2.1. Lembaga Pemasaran

Lembaga pemasaran pada usaha kelapa jelly di Kota Pekanbaru tidak lepas dari
peran lembaga-lembaga pemasaran yang mengambil bagian dalam kegiatan pemasaran
Lembaga pemasaran terdiri atas pengusaha, swalayan, dan konsumen. Masing-masing
lembaga pemasaran mempunyai peranan penting dalam pemasaran pepaya.

1) Pengusaha merupakan produsen kelapa jelly. Hasil penelitian menunjukkan bahwa
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ada seorang pengusaha menjual kelapa jelly pada swalayan/pasar buah dan
swalayan/pasar buah langsung menjual pada konsumen.
2) Pedagang Pengecer atau Pasar Buah merupakan tempat dimana kelapa jelly

dititipkan pada pasar mereka. Sehingga konsumen langsung membeli dari sini

3) Konsumen adalah O g membeli kelapa i pasar buah atau pada

pemasaran yang
Penyaluran hasil
produksi dari peng masaran, dimana
masing-masing salu elapa Jelly seperti

hir harus melalui

iy disay yejepe il udwnyo(]

Saluran |
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Pengusaha A— Pasar buah/ swalayan L s{  Konsumen

Saluran I

Pengusaha > Konsumen

Gambar 2. Saluran Pemasaran Kelapa Jelly di Kota Pekanbaru
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Gambar 2 menunjukan bahwa terdapat dua saluran pemasaran Kelapa Jelly dari Kota
Pekanbaru, saluran | pengusaha menjual hasil produksinya kepada pesar buah/swalayan
kemudian menjual lagi ke konsumen, sedangkan pada saluran Il pengusaha menjual kelapa

jelly langsung kepada konsumen yang terdapat pada Kota Pekanbaru. Dengan demikian

Saluran |l lebih efien dibang 2 i an aluran | pengusaha harus

proses pemasaran hz - \ 2pada konsumen
akhir, dalam hal ini dim lapa : g mengambil bagian
dalam proses penya 3 kela, .\' . ﬂ,f fungsi pemasaran
yang terlibat antara

Tabel 5. Fungsi Pem

No Fungsi Pe

Penjualan

Pembelian

Pengangkutan

Permodalan

Penanggungan Resiko

Informasi Pasar

N|loju| b W|IN|EKL

Standarisasi dan Grading

1. Fungsi Penjualan
Dalam hal ini fungsi penjualan dilakukan oleh pengusaha kepada pasar
buah/swalayan langsung pada konsumen. Dari hasil penelitian penjualan dilakukan
langsung oleh pengusaha kepada pasar buah/swalayan untuk langsung menjual pada

konsumen akhir
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2. Fungsi Pembelian

Fungsi pembelian yaitu suatu perpindahan kelapa jelly dari pengusaha, pasar buah/
swalayan sampai ke konsumen melalui transaksi.

Harga beli dan jual kelapa jelly dipengaruhi oleh situasi pemasaran. Situasi yang

mempengaruhi ting kelapa jelly did enelitian adalah jumlah

Fungsi peng a menuju tempat

penjualan Pengangkutan
merupakan a. Dari produsen
yaitu pengus u tertentu. Dalam
hal pemasara proses penjualan

dengan mengg

pedagang kelapa jelly menggunaka
Fungsi Penanggungan Resiko

Fungsi penanggungan resiko terjadi saat kelapa jelly tidak habis terjual karna masa
exspayednya hanya 3-4 hari. Berdasarkan hasil pengamatan penganggungan resiko
terjadi pada pengusaha jika kelapa jelly tidak habis terjual yang mengakibatkan rasa

kelapa jelly menjadi asam dan kecut. Cara penanggulangan resiko bagi pengusaha
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adalah dengan mengendalikan produksi kelapa jelly berdasarkan kondisi cuaca dan
pasar.
6. Fungsi Informasi Pasar

Fungsi informasi pasar dilakukan pengusaha, hal ini dilakukan untuk mengetahui

berapa permintaan j iasanya pengusaha dalam

1arga komoditas

7.
Untuk fungsi sta i dan gr ( a agar kelapa jelly
menarik da . : engkonsumsi kelapa
jelly. Standarisa ' akuka : n g ah kelapa, untuk

pengupasan bua ngus: engeluarka 1000 untuk per satu
buah kelapa.

5.3 Biaya Pemasara

Tabel 6. Analisis Pemasaran Kelapa Jelly d

Saluran | Saluran Il

No Uraian Biaya Share (%) Biaya Share (%)
(Rp/Buah) (Rp/Buah)

1 |Pengusaha (Produsen)
Harga Jual 20.000 80 20.000 80
2 |Pasar Buah

Biaya Pemasaran

a. Biaya Pengemasan 0,083
b. Biaya Penyimpanan 0,050
c. Biaya Transportasi 0,292
Total Biaya Pemasaran 0,425 -
Keuntungan 2.450
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Margin 5.000
Harga Jual 25.000

4 |Pedagang Eceran 25.000 25.000
a. Biaya Pengemasan 0,083
b. Biaya Tempat 0,083
Total Biaya Pemasaran 0,167
Keuntungan 4.500
Margin 5.000
Harga Jual .
Total Biaya Pemasaran
Efisiensi Pem

sebesar Rp.0,167. ic 3ia S asi dikarenakan
bahan bakar minya
5.4. Margin Pem

Margin pe a petani (produsen)
dengan harga diting at bahwa margin

pada saluran | sebesa

5.5. Keuntungan Pe

5.6. Farmer’s Share

Farmer share merupakan perbandingan antara harga yang diterima oleh pengusaha
dengan harga yang dibayarkan oleh konsumen, umumnya dinyatakan dalam persentase.
Farmer’s share ini merupakan sebagai konsep balas jasa atas kegiatan yang dilakukan petani
dalam pemasaran. Besarnya farmer share dapat dilihat pada saluran pemasarannya.
Farmer’s shares saluran | adalah 80%, sedangkan farmer’s shares pada saluran Il sebesar

80%.
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5.7. Efisiensi Pemasaran
Untuk mempelancar arus barang dari produsen ke konsumen, maka salah satu faktor
yang mempengaruhinya adalah memilih saluran yang tepat dan efisien. Hasil tabulasi

menunjukkan bahwa saluran pemasaran pada saluran | sudah efisien yakni sebesar 0,002

pesar nilai efisiensi berarti

hm“@&“‘ .‘-‘ ang dikeluarkan

sedangkan saluran Il lebih e \ akni
R
.

saluran pemasara

produk ke konsu

<
m
o

‘\\\\\ ) \‘\\‘

%
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VI. KESIMPULAN DAN SARAN
6.1. Kesimpulan
1. Karakteristik Pengusaha kelapa jelly “Coco Jelly” di Kota Pekanbaru berumur 32

tahun dengan pendidikan Sarjana dan jumlah tanggungan keluarga sebanyak 2

,8 tahun, Usaha kelapa

saluran | sebesar 0,425 sementara yakni 0,167 artinya saluran |l lebih
efisien dibandingkan saluran I. Sementara margin pemasaran saluran | dan Il sama
memiliki margin 5.000. Keuntungan pemesaran saluran | memperoleh untung
sebesar 2.450 dan saluran Il sebesar 4.500. Farmer’s Share saluran | dan |l sebesar
80%. Efisiensi pemasaran saluran | 0,02 dan saluran Il 0,01 ini menunjukkan bahwa
saluran Il lebih efisien dibandingkan saluran I.

6.2. Saran
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. Bagi akade

1. Pengusaha sebaiknya memperkerjakan karyawan tamabahan vyang bisa

menggantikan tugas pemilik usaha dalam menjalankan usaha seperti pembelian
bahan baku dan proses produksi, sehingga pemilik usaha hanya bekerja untuk

mengontrol jalannya usaha saja.

. Pengusaha harus me b saha, membuka cabang,

dll sehingg asyara 3 01 o¢ ‘1 n lebih banyak

konsumen

variabel lain

. Pemerintah : omi Kre ti ini yang mampu
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