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ABSTRAK

PANTI SUMAYA (144210054), 2018. ” ANALISIS PEMASARAN IKAN
PATIN (PANGASIUS) DI KECAMATAN TENAYAN RAYA KOTA
PEKANBARU”. DI BAWAH BIMBINGAN DR. IR. SAIPUL BAHRI M.EC
SELAKU PEMBIMBING 1 DAN IBU SISCA VAULINA SP, MP SELAKU
PEMBIMBING I1I.

Panjangnya pendeknya pemasaran ikan _patin dapat ‘mempengaruhi tinggi
rendahnya harga ditingkat konsumen akhir. Penelitian ini bertujuan untuk (1)
mengetahul karakteristik Lembaga pemasaran lkan Patin (2) mengetahui aliran
produk, aliran keuangan dan aliran informasi pada rantai pemasaranan ikan patin
(3) menganalisis efisiensi pemasaran‘ikan Patin. Penelitian ini dilakukan selama 6
bulan yang dimulai darizbulan Januari 2018 "sampai, bulan juli 2018. Adapun
metode yang digunakan-adalah metode survey. Sampel diambil diambil sebanyak
30 orang menggunakan metode Proportionate Stratified Random sampling. Data
dianalisi secara deskriptif Kualitatif dan Kuantitatif, Analisis Biaya Distribusi ,
Analisis Margin Distribusi, Farmer’s share dan Analisis Efisiensi. Hasil Penelitian
menunjukkan karakteristik Lembaga pemasaran memiliki rata-rata umur yang
dalam usia produktif, rata-rata lama pendidikan petani 9 tahun, pedagang
pengumpul  dan pedagang pengecer berpengalaman masing-masing selama 9,75
tahun, serta rata-rata lama pendidikan konsumen adalah 10,2 tahun. Pengalaman
barusaha petani rata-rata 7,8 tahun, pedagang pengumpul rata-rata 5 tahun, dan
pedagang pengecer rata-ratall;25 tahun. Jumlah.tanggungan keluarga petani rata-
rata 4 jiwa, pedagang pengumpul rata-rata 4 jiwa, pedagang pengecer rata-rata 5
jiwa, dan konsumen rata-rata 4,2 jiwa. Aliran rantai produk dimulai dari petani
ikan patin, pedagang pengumpul, pedagang pengecer, sampai ke konsumen ikan
patin. Adapun kensumen yang:langsung-melakukan pembelian ke patani. Aliran
keuangan dari konsumen, ke pedagang pengecer, ke pedagang pengumpul, sampai
ke petani. Aliran informasi mengalir dari petani sampai ke konsumen akhir yang
akhirnya ada timbal balik informasi antara anggota rantali pemasaran. Distribusi
biaya yang dikeluarkan oleh pedagang pengumpul adalah berjumlah Rp 2.000/kg,
dan biaya yang dikeluarkan oleh pedagang pengecer adalah berjumlah Rp
3.500/kg. Margin pemasaran ikan pati di Kecamatan Tenayan Raya adalah sebesar
Rp 5.500/kg. Efesiensi pemasaran ikan patin.di daerah penelitian adalah sebesar
6,17, maka dapat dikatakan efesien, dimana setiap Rp100 nilai produk yang
dipasarkan hanya memerlukan biaya pemasaran sebesar Rp 6,27.

Kata Kunci : lkan Patin, Pemasaran,Margin Pemasaran, Efisiensi



ABSTRACT

PANTI SUMAYA (144210054), 2018. “ PATIN FISH (PANGASIUS)
MARKETING ANALYSIS IN TENAYAN RAYA KECAMATAN KOTA
PEKANBARU”. UNDER GUARANTEE DR. IR. SAIPUL BAHRI M.EC
ALWAYS | CUSTOMER AND MOTHER SISCA VAULINA SP, MP
ALWAYS A SUPERVISOR II.

The length of the short marketing-of catfish can affect high and low price at the
end consumer level. This study aims to (1) find out.the characteristics of the Patin
Fish Marketing Agenncy (2) to know the product flow, financial flow and
information flow on the catfish market chain (3) analyze the marketing efficiency
of Patin Fish.' This researchqwas: conducted. for6.months starting from January
2018 to Juli 2018. The'method used was the survey-method. The samples taken
were 30 people using the Proportionate Stratified Random Sampling method. Data
analyzed descriptively Qualitative and Quantitative, Distribution Cost Analysis,
Analysis Of Distribution Margin, Farmer’s share and Efficiency Analysis. The
results of the study show the characteristics of marketing institutions having an
average age in-productive age, the average lenght of education of 9-year farmers,
collectors and retailers having an experience of 9,75 years respectively, and the
average length of consumer education is 10,2 years.. The average farmer’s
experience is 7.8 years, collectors average 5 years, and retailers average 11.25
years. The number of dependents of farmer families is on average 4 people,
collectors on average 4 people, retailers on average 4.2 people. The product chain
flow starts from-catfish farmers, collectros, retailers, to consumers of catfish. As
for consumers who directly make purchases to the farm. Financial flow from
consumers, to retailers, to collector’s to famess. The flow of information flows
from the farmer to the final consumer, which ultimately provides reciprocal
information between members of the marketing chain. The distribution of costs
incurred by collectors is Rp. 2,000/ kg, and the costs incurred by retailers are Rp.
3,500/ kg. The fish strach marketing margin in Tenayan Raya District is Rp.
5,500/ kg. The marketing efficiency of catfish in the study area is 6.17, so it can
be said to be efficient, where every Rp. 100 value of the marketed product
requires only a marketing cost of Rp. 6.27.

Keywords: Catfish, Marketing, Marketing Margin, Effciency
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I. PENDAHULUAN

1.1. Latar Belakang

Budidaya perikanan merupakan salah satu komponen penting di sektor
perikanan.Hal ini berkaitan dengan perannya dalam menunjang persediaan pangan

nasional, pencip

peneri

engelolaan dan

kegiatan dari

subsektor budidaya perikanan yang dikembangkan dalam rangka peningkatan
produksi budidaya perikanan. Produksi budidaya perikanan di Indonesia ke depan
akan terus naik dari tahun ketahunnya dan tentu menjadi produsen ikan dunia
maupun didalam negeri. Hal ini tentu menjadi peluang yang cukup besar bagi

Indonesia sebagai negara dengan potensi akuakulturnya yang sangat besar untuk

berkontribusi lebih besar sebagai produsen ikan dunia.
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Salah satu jenis ikan yang potensial dikembangkan adalah ikan patin.

Potensi pengembangan budidaya ikan patin Indonesia masih terbuka sangat luas,

baik dengan budidaya kolam maupun di perairan umum dengan menggunakan

keramba dan jaring apung. Oleh karena itu, sudah seharusnya Indonesia

mengambil pera

el

S —"1

Perikanan

P
perikanan, di
jarringap
mengalami
dapat dilih
Tabel 1. Ju
Sub Se
No Perikan
1 Perikanal
Laut
2 Perairan
Umum
3 | Tambak
4 Jaring
Apung
5 | Kolam
Jumlah

Sumber: BPS Riau,

di Riau selama 5tahun terakhir (2011-

Berdasarkan Tabel 1,

,70

L/

f

patin.

a industri
m, tambak,

n cenderung

Provinsi Riau
Pertumbuhan
(%)
05.296,30 (-0,45)
7,80 (-0,73)
98 (-0,97)
15,10 (0,07)
709,16 (-0,70)
16.916,36 (-2,78)

embangan produksi perikanan

15) mengalami peningkatan, Pada tahun

2011 produksi perikanan di Riau sebanyak 149.939,70 ton, pada tahun 2012

mengalami peningkatan menjadi 182.521,20 ton,tahun 2013 meningkat menjadi

188.521,20 ton,tahun 2014 meningkat menjadi 208.514,50 ton.Pada tahun 2015

produksi perikanan Riau meningkat menjadi 216.916,36 ton. Peningkatan

produksi ini salah satunya disebabkan oleh peran aktif pemerintah Provinsi Riau
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dalam membangun sektor perikanan, sehingga sektor perikanan Riau memiliki
trend yang positif.
Kota Pekanbaru adalah salah satu daerah penghasil ikan patindi Provinsi

Riau, dari 12 kecamatan yang ada di Kota Pekanbaru yang membudidayakan ikan

patin terdapat tuj an ikan patin. Dari tujuh
kecam besar ikan
patin dimana N ﬁmsaﬁ%ﬁﬁ njadi 668,93 ton
) 2
pada tahu ﬁ‘ég\ un% i roduksi pada
tahun 201 9 0 ntribusi relatif
sedikit terh k' i matan Payung
Sekaki, di k 6,55 ton pada 2015). Jumlah
produksi ik ' kanbaru dapat dilih
Tabel 2.Pr a anbaru Dirinci
cama n)
] )

No | Kecamat PE 2016 (Ton)

1 Tamp - 10,86

2 Payun 7,34

3 Bukit ra 13,06

4 Marpoya s ¥ 9,39

5 Tenayan r 668,93

6 Lima puluh : 0,00

7 Sail 0,00

8 Pekanbaru kota ,00 0,00

9 Sukajadi 0,00 0,00

10 Senapelan 0,00 0,00

11 Rumbai 489,85 548,92

12 | Rumbai pesisir 186,33 208,80

Jumlah 1.309,41 1.467,30

Sumber: Dinas Pertanian dan Perikanan Kota Pekanbaru, 2017




Di Kecamatan Tenayan Raya lkan Patin adalah salah satu ikan air tawar
yang banyak dibudidayakan, karena merupakan salah satu ikan unggulan.lkan
Patin merupakan ikan yang digemari banyak orang karena daging ikan patin
tergolong enak, lezat, dan gurih.di samping itu, ikan patin mengandung protein
yang tinggi dan kelesterol yang.rendah.Selain. berukuran besar dan pertumbuhan
cepat, ikan patin juga respon terhadap pakan buatan serta dapat dibudiayakan di
berbagai tipe perairan dan wadah: budidaya seperti kolam.Sebagai ikan ekonomis,
budidaya tkan patin di“kolam merupakan peluang usaha yang prospektif, tidak
hanya bagi pemodal besar, tetapi juga bagi masyarakat umum yang memiliki
modal kecil dengan lahan yang terbatas.

Tingginya produksi ikan patin di Kecamatan Tenayan Raya belum tentu
berkorelasi positif dengan pendapatan atau keuntungan yang diperoleh petani bila
produksi yang tinggi tidak dimbangi dengan harga jual yang menguntungkan.
Tingginya biaya pemasaran-akibat sistem rantal pemasaran yang belum berjalan
dengan baik dapat menyebabkan biaya pemasaran menjadi tinggi.Hal ini
berdampak kepada tingkat harga yang diterima petani menjadi rendah dan harga
yang harus dibayar konsumen menjadi tinggi.Hal_ini mengindikasikan sistem
rantai pemasaran yang tidak efisien.

Penawaran ikan patin di Kecamatan Tenayan Raya tidak hanya ditujukan
pada masyarakat setempat melainkan didistribusikan kedaerah lain seperti Kota
Pekanbaru. Konsumen menyukai produk dalam keadaan segar dan higenis,
sedangkan ikan patin itu sendiri rentan terhadap kerusakan. Hal ini menyebabkan
ketidakpastian yang dihadapi petani ikan relatif tinggi. Selain itu ikansegar

merupakan produk pertanian yang memiliki sifat perishable (mudah busuk dan



rusak) sehingga memberikan dorongan terhadap petani untuk melakukan
penanganan terhadap ikan tersebut untuk dikonsumsi oleh konsumen.

Analisis pemasaran merupakan salah satu pendekatan yang digunakan untuk
menyelesaikan permasalahan dalam pemenuhan konsumen terhadap suatu barang.
Tujuan utama pemasaran melalui rantai pemasaran adalah menyalurkan suatu
barang dan jasa kepada pelanggan atau konsumen. Aktivitas pemasaran
menekankan bagaimana produsen memenuhi; permintaan konsumen lebih cepat
dengan kuantitas yang-tepat dengan adanya aliran informasi yang baik antara
pemasok dan konsumen.

Kegiatan yang dilakukan oleh petani ikan dan lembaga-lembaga lainnya
dalam pemasaran memunculkan polarantai pemasaran yang didalamnya juga
terdapat aliran produk, aliran informasi dan aliran keuangan. Kegiatan pemasaran
ini tidak lepas dari keberadaan mata rantai atau lembaga pemasaran yang terkait
didalamnya. Kegiatan yang dilakukan dapat, berupa penyaluran barang,
pengolahan barang maupun pengaturan-pengaturan lainnya baik itu pengaturan
harga dan komunikasi. Kegiatan tersebut dilakukan agar keuntungan dapat diraih
oleh mata rantai yang terlibat, serta tujuan yang diinginkan oleh masing-masing
mata rantai dapat tercapai.

Sebagai sentra produksi ikan patin maka petani pembudidaya ikan patin di
Kecamatan Tenayan Raya harus memiliki kinerja rantai pemasaran yang efisien.
Kondisi ini dapat memberikan keunggulan bersaing (competitive advantage)
petani pembudidaya ikan patin dengan petani pembudidaya ikan patin dari daerah
lain. Keunggulan bersaing ini didapatkan dengan melakukan efisiensi dengan

menekan biaya pada rantai pemasaranyang digunakan.Keunggulan nilai dari



kegiatan pemasaran didapatkan dengan dihasilkannya produk bernilai tinggi
sesuai dengan keinginan konsumen, sedangkan keunggulan produktivitas
didapatkan melalui volume produksi yang tinggi dengan biaya proses yang
rendah. Hal ini dikarenakan daya saing identik dengan konsep efisiensi (Kurniaty
etal. 2012).

Jarak tempuh dalam pemasaran ikan patin yang jauh dari tempat
pembudidayaan mengakibatkan, kinerja: pengiriman ikan patin yang diindikasikan
bermasalah, 'sehingga mengakibatkan kinerja rantai pemasaran ikan patin tidak
efisien.Identifikasi efisiensi Kinerja rantai pemasaran ikan patin menjadi bahan
kajian bagi berbagai pihak yang terkait dengan bisnis.ikan patin, khususnya petani
dan penyalur (pedagang). Menurut Vorst (2006), kinerja rantai pemasaran
merupakan tingkat kemampuan rantai pemasaran tersebut .untuk memenuhi
kebutuhan konsumen dengan mempertimbangkan indikator kinerja kunci yang
sesuai pada waktu dan biaya, tertentu. Kinerja rantai pemasaran merupakan hasil
dari berbagai upaya yang dilakukan setiap anggota rantai pemasaran untuk
memenuhi tujuan akhir rantai pemasaran, yakni kepuasan konsumen

Pemasaran Ikan patin perlu memperhatikan beberapa aspek yang dapat
mempengaruhi kelancaran ‘proses_distribusi_hingga ke tangan konsumen akhir.
Selain untuk memenuhi permintaan konsumen, bentuk pengaturan dalam rantai
pemasaranan ikan juga bertujuan untuk mendapatkan keuntungan pada setiap
mata rantai yang terlibat.Disini diperlukan sebuah pendekatan pada sistem rantai
pemasaranan untuk mengetahui aliran produk, aliran keuangan, aliran informasi,
karena hal tersebut akan mempengaruhi pengambilan keputusan pada setiap mata

rantai yang ada. Pengambilan keputusan yang tepat akan bermanfaat dalam
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menjaga pasokan dan mutu komoditas ikan patin yang berdampak kepada
efisiensi rantai pemasaran.
Baik buruknya manajemen rantai pemasaranikan patin ditentukan dari

kinerja rantai pemasaran yang ada pada distribusi ikan patin mulai dari produsen

rena i melakukan penelitian

S Ml

dikemukakan
erikut :

1. di Kecamatan

Tujuan yang ingin dicapai dalam penelitian ini adalah untuk:

1.  Mengetahui karakteristik lembaga pemasaranikan patin di Kecamatan
Tenayan Raya Kota Pekanbaru.
2. Mengetahui saluran pemasaran ikan patin di Kecamatan Tenayan Raya Kota

Pekanbaru.
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3. Menganalisis efisiensi pemasaran ikan patin di Kecamatan Tenayan Raya

Kota Pekanbaru.

Manfaat penelitian ini diharapkan dapat memberikan masukan serta

informasi yang bergunasbagi berbagai pihak antara lai

Batasan dari ‘ @‘ ‘Wﬁ analisispemasaran  lkan
Patin(Pangasius)di Kecamata “ a Kota Pekanbaru ini dikhususkan
analisis rantai pemasaran Ikan Patin segar dari petani pembudidayaan ikan patin
sampai ke konsumen. Analisis yang digunakan dalam penelitian ini adalah

menggunakan analisis deskriptif kualitatif dan kuantitatif untuk menjawab tujuan

penelitian.



nery wejsy sejsIAm ueeyeisndiog

DI disay yepepe fur udwnyo(

Penelitian hanya dilakukan di Kecamatan Tenayan Raya Kota
Pekanbaruyang memfokuskan pada analisis karakteristik Lembaga pemasaran
pada rantai pemasaran yang berlaku, menganalisis aliran produk, aliran keuangan
dan aliran informasi, serta menganalisis efisiensi pemasaran Ikan

Patin(Pangasius)di
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1. TINJAUAN PUSTAKA

2.1. lkan Patin

Tengg pH 6,7-7,5.
Ikan patin tern an air untuk
menghirup ' 5 ﬂl jai dan muara

serangga, uda 3 i 1 tuk keperluan

konsumsi u

terutama di Jawa, | ‘ of gﬂ ntaranya adalah
patin siam 2 i phtha . i 2angasius djambal),
P.humeralis, . onen onemus, P. nasutus,

sutchi dan P.

terhadap lingkungan dibandingkan dengan ikan patin jenis lain, namun
mempunyai daging yang berwarna kekuningan (Suryaningrum, 2012).

Ikan patin merupakan bahan makanan yang penting sebagai sumber zat gizi
bagi masyarakat. Hasil analisis proksimat daging ikan mempunyai kadar air 75,75
- 79,42%; kadar protein 12,94 - 7,59%; kadar lemak 1,81 — 6,57%; serta kadar abu

0,16 — 0,23%. lkan patin mengandung kadar protein yang cukup tinggi dan
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mengandung semua asam amino esensial serta mengandung lisin dan arginin yang
lebih tinggi dibandingkan dengan protein susu dan daging. Kandungan lemak ikan
patin juga tergolong rendah, bahkan jauh lebih rendah dibandingkan dengan
lemak daging sapi dan daging ayam. Lemak ikan patin mengandung asam lemak
jenuh tinggi yakni®50,28 — 64,42% dari total-asam lemak. Adapun kandungan
asam lemak tak jenuh tunggalnya berkisar 27,79 — 43,49% sedangkan kandungan
asam lemak tidak jenuhgandanya-rendah (6,93, 13,07% dari total asam lemak).

Ikan patin adalah ikan asli perairan Indonesia yang telah berhasil
didomestikasi, sebagai itkan unggul dan ekonomis, serta pengembangan budidaya
yang cukup prospektif. Dukungan untuk pengembangan ikan inipun cukup
tersedia, mular dari luas lahan, petani ikan/tenaga Kerja, penguasaan teknologi
budidaya dan pasar. Untuk budidaya patin, media/lingkungan yang dibutuhkan
tidaklah rumit karena patin termasuk golongan catfish yang mampu bertahan pada
lingkungan perairan yang jelek misalnya keadaan kekurangan-oksigen. Umumnya
ikan patin jantan pertumbuhannya lebih cepat daripada ikan patin betina (Adria
dan Jenny, 2006).

Ikan patin mempunyai bentuk tubuh yang panjang. Mulutnya berada agak di
sebelah bawah (sub-terminal) dengan“dua.pasang kumis. Selain sirip ekor yang
bentuknya seperti gunting. Ikan ini juga memiliki sirip dada dan sirip punggung.
Warna tubuhnya kelabu kehitaman, sedangkan warna perut dan sekitarnya putih.
Kepalanya lebar dan pipih, yang hampir mirip dengan ikan patin. Nama lain ikan
ini adalah ikan jambal (Hernowo, 2001).Pada ikan patin diketahui sebagai

pemakan segala namun lebih cenderung bersifat karnivora hal ini dilihat dari
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prilaku hidupnya yang bersifat nocturnal dan berasal dari jenis catfish (Susanto
dan Amri, 1999).

Saanin (1984) diacu oleh Hermowo (2001) mengklasifikasikan ikan patin

(Pangasius sp), sebagai berikut :

Sub-Kela

Ordo
Sub-Ordo
Famili
Genus
Spesies
Potensi pengemba i esia masih terbuka
umum dengan
rusnya Indonesia

ikan patin dunia

pembudidaya ikan patin adalah masih kurang seimbangnya antaraperbandingan
jumlah poduksi denganjumlah permintaan ikan patin. Saat ini,jumlah produksi
yang adamenunjukkan kecenderungan selalulebih rendah dari pada

jumlahpermintaan. Padahal dari sisiteknologi, sebenarnya sudahditemukan

beberapa teknik budidayaikan patin yang memungkinkan dilakukannya
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pembudidayaan ikanpatin secara intensif diberbagai mediapemeliharaan
(Khairuman danSudenda,2002).
Menurut National Fisheriesinstitute di AS, ikan patin dengan daging

berwarna putih danberaroma ringan yang ada di pasaran AS merupakan ikan hasil

para pembudidz 3 » enguasai  teknologi
budidaya dan pe ahan yang tep ‘ demikian, produksi
ikan patin Sia _- : -_ '1':_' a_ikan patin segar. Padahal,
ikan patin yang telahdiolz i ang lebih tinggi dan

lebih dimina

ntai. pemasaran merupakan

‘

mentah menjadi produksi

keseluruh dip Q '
eseluruhan proses di Q‘\“W

yang habis masa pakainya. (2008) dan Chopra dan Meindl
(2001) menyatakan rantai pemasaran adalah setiap tahapan yang melibatkan
konsumen mulai tahap pemesanan produk dari Supplyer, manufaktur, jasa
transportasi dan gudang, retailer, hingga pelanggan. Setiap fungsi atau proses
yang ada di dalam rantai pemasaran didukug oleh proses pemasaran, operasional,

distribusi, keuangan, dan servis untuk pelanggan. prosess-proses tersebut harus

dapat disampaikan dalam kuantitas yang tepat sasaran yaitu dalam waktu yang
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tepat, lokasi yang tepat, dan juga dapat meminimalisasi biaya. Pendapat Jayaram
et al, 200; Rantai pemasaran juga berarti mengurangi inventori serta memperbaiki
kinerja produksi selain itu, harus memberikan nilai tambah terhadap pelanggan
serta kepada pelaku kepentingan. Menurut Skjott-Larsen, 2000, pemasaran
memberikan setiap informasi haruslah jelas agar dapat mengurangi bullwhip effect
yang dapat mempengaruhi kerjasama sesama anggota, selain itu fungsi rantai
pemasaran adalah perencanaan,-monitoring, efesiensi stok, efesiensi waktu dan
menghilangkan ketidakjelasan, serta meningkatkan _kemampuan utilisasi
organisasi.

Pemasaran didefenisikan oleh Indarjit dan Djokopranoto (2003) suatu
system tempat organisasi menyalurkan barang produksi dan jasanya kepada para
pelanggannya..Rantai ini juga merupakan jaringan dari berbagai organisasi yang
saling berhubungan dan mempunyai tujuan yang sama, yaitu sebaik mungkin
menyelenggarakan pengadaan _dan penyaluran barang tersebut. Sebagai mungkin
rantai pemasaran merupakan strategi alternatif yang sangat memberikan solusi
dalam menghadapi = ketidakjelasan produksi supaya mencapai keunggulan
kompetitif melalui ‘pengurangan biaya operasi dan. perbaikan pelayanan dan
kepuasan konsumen.

Pemasaran adalah sistem yang mencangkup pelaku, pemasok, pembuat,
pengangkut, distributor dan penjamin yang diciptakan untuk mengubah bahan
baku menjadi suatu produk dan memasok produk tersebut kepada pengguna sesuai
nilai yang diminta (Natsir, 2011). Aktivitas ini mencangkup pembelian dan
penjualan, ditambah fungsi lain yang penting bagi hubungan pemasok dan

distributor. Tujuan dari seluruh aktivitas rantai pemasaran adalah membangun
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sebuah rantai pemasaran yang memusatkan perhatian untuk memaksimalkan nilai
bagi pelanggan.Sebuahrantai pemasaran bisa saja melibatkan sejumlah industri
manufaktur dalam suatu rantai hulu ke hilir.Sistem rantai pemasaran suatu produk
manufaktur yang didalamnya secara simultan mencangkup system jaringan yang
kompleks meliputisberbagai pemangku kepentingan baik di‘hulu maupun di hilir.
Pujawan (2010) menyatakan bahwa rantai pemasaran adalah jaringan
perusahaan-perusahaan yang secara bersama-sama bekerja untuk menciptakan dan
menghantarkan produk ke tangan pemakai akhir. Perusahaan-perusahaan tersebut
biasanya termasuk supplier, pabrik, distributor, toko atau ritel, serta perusahaan-
perusahaan = pendukung ~ seperti  perusahaan..jasa logistik.  Rantai
pemasaran(Assuari 2011) menyangkut hubungan yang terus menerus mengenai
barang, uang dan informasi. Dilihat secara horizontal, ada lima komponen utama
atau pelaku dalam Rantai Pemasaran, Yaitu Supplier (Pemasok), Manufacturer
(Pabrik Pembuat Barang), /Distributor (Pedagang Besar), Retailer (Pengecer),
Customer (Pelanggan). Secara vertikal, ada limakomponen utama Rantai
pemasaran, Yaitu .buyer (Pembeli), transpoter (Pengangkut), warehouse
(Penyimpanan), Seller (Penjual) dan sebagainya..Pengertian yang serupa juga
dikemukakan Schroeder (2007), bahwa rantai.pemasaranan adalah “The Sequence
Of Business Processes And Information That Provides A Product Of Service From
Suppliers Through Manufacturing And Distribution To The Ultimate Consumer”,
jika diterjemahkan rantai pemasaranan adalah serangkaian proses usaha dan
informasi dalam menciptakan produk yaitu dari pemasok kepada pabrik dan di

distribusikan hingga kepada konsumen akhir.

2.2.2. ldentifikasi LemabagaPemasaran

15



nery wesy sejisidAu) ueeyeisndiag

iy disay yejepe il udwnyo(]

Pelaksanaan Pemasaran Manajemen meliputi pengenalan anggota rantai
pemasaranan dengan siapa dia berhubungan, proses apa yang sangat perlu
dihubungkan dengan tiap anggota inti dan jenis penggabungan apa yang

diterapkan pada tiap proses hubungan tersebut. Tujuannya adalah untuk sebagai

.
iﬂ.

AL EY

ana mata rantai

HNAL WA

AN
y. bt
“‘& :

bentuk bahan

L5 UL

pemilihan pemasok yang tepat dapat menjamin ketersediaan bahan baku untuk

menjaga lintasan produksi.

2. Produsen (Manufacturer)

Menurut Wangsa et al. (2013), manufaktur adalah pihak yang melakukan

permintaan komponen kepada pemasok untuk di produksi oleh pihak manufaktur.
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Pemasok sebagai mata rantai pertama dihubungkan dengan manufacturer yang
melakukan pekerjaan membuat atau menyelesaikan barang (finishing).
3. Distributor (Distibution)

Barang sudah jadi yang dihasilkan oleh manufacturer dapat mulai disalurkan

besar, dan akh = - : : : ng lebih kecil
kepada retaile

4.  Penge
Pedagang ar bia ‘ 0 sendiri atau dapat

juga menyewsa i ak I3 : - enimbun barang

Mata rantai pemasaran baru benar-benar berhenti setelah barang yang
bersangkutan tiba dipemakai sebenarnya barang atau jaga yang dimaksud.
Rangkaian rantai pemasaran dapat dilihat pada Gambar 1. Panjang pendek
supplychain berbeda-beda, tergantung dari jenis barang yang disimpan. Setiap
tahapan tidak harus ada rantai. Desain yang tepat dalam rantai akan tergantung

dari tiap kebutuhan pelanggan dan para peran setiap tahap yang terlibat dalam
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pemenuhan setiap kebutuhan. Setiap tahap dalam rantai pemasaranan akan
meningkatkan kesan dari produk atau penawaran melalui perpindahan yang terjadi
dari pemasok kepada pengolah, distributor, pengecer, dan akhirnya kepada

pelanggan secara berantai. Pada kenyatannya, tahap yang terjadi dalam rantai

pemasok, pabrik, distributor, peng ggan dan konsumen. Artinya barang
dapat diproduksi dalam jumlah yang tepat, pada saat yang tepat, dan pada tempat
yang tepat dengan tujuan mencapai suatu biaya dari sistem secara keseluruhan
yang minimum dan juga mencapai service level diinginkan.

Bagi seseorang wirausahawan, menurut Pujawa (2005) peengelola rantai

pemasaran terdiri dari Lima area, yaitu
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1. Product development, melakukan riset pasar daan pengembangan produk
dengan melibatkan supplier, distributor, dan para pengecer.
2. Procurement, kegiatan pengadaan material da bahan baku dengan memilih

supplier, mengevaluasi kinerja supplier, memonitor resiko rantai

dengan supplier.

3. ] anc eglata cran perencanaan

4, g g ? elakt produksi  dan

penjadwalan

sa pengiriman,

menjadi efisien dan efektif, minimasi biaya sistem total, dari transportasi dan
distribusisampai inventory bahan mentah, bahan dalam proses dan produk jadi.
Menurut Anatan dan Ellitan (2008) aplikasi manajemen rantai pemasaran pada
dasarnya memiliki 3 tujuan utama yaitu penurunan biaya (cost
reduction),penurunan modal (capital reduction), perbaikan pelayanan (service

improvement). Perspektif RPM hampir sama dengan saluran pemasaran yang
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teradministrasi atau terkontrak dimana pendekatan-pendekatan ini membutuhkan
kerjasama sukarela ataupun kerjasama berdasarkan kontrak dari anggota-anggota
saluran untuk mencapai tujuan umum. Menurut Miranda dan Tunggal (2005),

RPM terdiri atas tiga elemen yang saling terkait satu sama lain, yaitu:

1. ‘ nggota dan hubungan
Manean 'o.‘
2. - énghasilkan nilai
" 4

3 el manajerial
2.2.4.Kond

Menu g di an dengan melihat
keran Al 1 : : S ,

gka (F 3 \ alam k ' RPN ada empat

unsur utama,

1. Struktur Re

setiap anggota rantai pemasaran.selain itu struktur rantai pemasaran juga
menjelaskan semua konfigurasi dan pengaturan kelembagaan atau unsur-unsur
berbagai proses bisnis.
2. Proses Bisnis Rantai pemasaran

Proses bisnis rantai pemasaran menjelaskan mengenai aktifitas bisnis yang

dirancang untuk menghasilkan output tertentu (yang terdiri dari beberapa tipe fisik
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produk, layanan, dan informasi) untuk pelanggan atau pasar tertentu. Selain proses
logistic dalam rantai pemasaran (seperti operasi dan distribusi) juga menjelasakan
mengenai pengembangan produk baru, pemasaran, keuangan, dan manajemen
hubungan pelanggan. Proses bisnis rantai pemasaran juga menjelaskan tingkat
integrasi proses hisnis antar anggota rantai pemasaran.

3. Manajemen Jaringan dan Rantai

Manajemen jaringan dan- rantai |'menjelaskan koordinasi dan struktur
manajemen dalam jaringan yang memfasilitas oleh para anggota dalam rantai
pemasaran, .dengan pemanfaatan sumberdaya rantai pemasaran untuk
mewujudkan tujuan Kinerja rantal pemasaran.Penerapan manajemen rantai
pemasaran dapat menjabarkan pihak mana yang bertindak sebagai pengatur dan
pelaku utama dalam rantai pemasaran. Selain itu, terdapat beberapa hal yang perlu
dianalisis lebih lanjut seperti pemilihan mitra, kesepakatan kontraktual dan sistem
transaksi, dukungan pemerintah, dan kolaborasi rantai pemasaran.Kinerja rantai
pemasaran perlu -menggunakan pendekatan tertentu.Kinerja rantai pemasaran
didefenisikan oleh Christien et al (2006) sebagal titik temu antara konsumen dan
pemangku kepentingan .dimana syarat keduanya telah terpenuhi dengan relevan
atribut indikator kinerja darrwaktu ke waktu.

Kebanyakan studi rantai pemasaran pada agro-industri dipengaruhi banyak
teori ekonomi yang berfokus pada kebijakan public, struktur organisasi, serta daya
saing industri padahal rantai pemasaran lebih fokus kepada efisien, efektivitas,
operasional, serta kebutuhan konsumen ( Pereira dan Csillag, 2004). Sistem
pengukuran rantai pemasaran haruslah sesuai dengan system yang sedang

berjalan, bisa jadi satu rantai pemasaran dan rantai pemasaran lainnya memiliki
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perbedaan sistem pengukuran (Beamon, 1996).Penentuan kinerja rantai
pemasaran, perkembangan prosedur dan model dari rantai pemasaran, isu-isu
terkait yang mempengaruhi rantai pemasaran, dan juga teknik umum yang lebih

ditentukan.

strategi da | S B « | : aran dapat terjadi
disebuah organ ala : asa dan juga untuk

an dalam suatu

mendorong serta melayani pasar.

Stanton (2005) yaitu: “Marketing managemen is the marketing concept in
action”. defenisi ini mempunyai implikasi sebagai berikut:
1. Kegiatan pemasaran pada sebuah perusahaan, harus dikoordinasikan,
dikelola dengan sebaik-baiknya.
2. Manajer pemasaran harus memainkan peranan penting dalamperencanaan

perusahaan.
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Maka dengan demikian dapat dilihat bahwa proses manajemen pemasaran

akan meningkatkan efisiensi dan efektivitasnya. Jadi dapat dilihat bahwa

manajemen pemasaran lebih menekankan pada fungsi penganalisaan perencanaan

atau penerapan serta pengawasanya.Untuk membuat suatu rencana, fungsi

an rencana,

tujuan organ : enjadi efektif da DES dalam memadukan

kegiatan pema

1.

an dan keinginan

berhasil bilamana

konsumen atau pasar.
Volume penjualan yang menguntungkan dapat dicapai, melalui pemuasan
kebutuhan konsumen.

Seluruh kegiatan pemasaran haruslah dikoordinasikan dan diintergrasikan,

agar dapat memberikan kepuasan optimal kepada kosumen.
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Konsep pemasaran tersebut dibuat dengan menggunakan 3 faktor dasar
seperti yang terdapat dibawah ini yang dikemukakan oleh Swastha dan Irwan

(2005) orientasi pada konsumen, koordinasi dan integrasi dalam perusahaan dan

mendapatkan laba melalui pemuasan konsumen. Pemasaran pertanian adalah

dengan pihak lain. produk tersebut diciptakan untuk memuaskan kebutuhan atau
keinginan manusia, sehingga terjadi proses petukaran untuk mendapatkan Produk
yang diinginkan atau kebutuhan usaha dari tangan produsen ketangan konsumen.
Konsep pemasaran terdiri atas empat pilar yaitu: Pasar sasaran, kebutuhan

pelanggan, pemasaran terpadu, kemampuan menghasilkan laba (Kotler, 2002).
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Said dan Intan (2004), mendefenisikan pemasaran sebagai sejumlah
kegiatan bisnis yang ditunjukan untuk memberikan kepuasan dari barang atau jasa

yang dipertukarkan kepada konsumen atau pemakai dalam bidang pertanian, baik

input maupun produk pertanian.

.ﬂ" empat, dan bentuk yang

we’

diinginkan konsumen. Tugas asaran adalah menjalankan fungsi
pemasaran serta memenuhi keinginan konsumen semaksimal mungkin. Konsumen
memberikan balas jasa kepada lembaga pemasaran berupa margin pemasaran
(Soekartawi, 2004).

Menurut Sudiyono (2001), lemahnya posisi petani dalam pemasaran

pertanian disebabkan oleh: (1) bagian pangsa pasar (market share) yang dimiliki

petani umumnya sangat kecil sehingga petani dalam pemasaran produk pertanian
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bertindak sebagai penerima harga (price taker); (2) produk pertanian pada
umunya diproduksi secara masal dan homogeni, sehingga apabila petani
menaikkan harga komoditi yang dihasilkan akan menyebabkan konsumen beralih
untuk mengkonsumsi komoditi yang di hasilkan petani lainnya; (3) komoditi yang
di hasilkan mudah' rusak (pricehable), sehingga harus secepatnya dijual tanpa
memperhitungkan harga; (4) lokasi produksi terpencil dan sulit dicapai alat
transportasi yang mudah dan .cepat;/(5) |petani, kekurangan informasi harga dan
kualitas serta kuantitas”yang diinginkan konsumen, ‘sehingga petani mudah di
perdaya lembaga-lembaga pemasaran yang berhubungan dengan petani secara
langsung; (6) adanya kredit dan pinjaman dari lembaga pemasaran kepada petani
bersifat mengikat.

Akibat berbagai faktor petani seringkali tidak mampu mengatur pola
penawarannya pada pasar yang lebih menguntungkan. Ketidakmampuan petani
tersebut antara lain dipengaruhi oleh penguasaan lahan yang-sempit, keterbatasan
sumber pendapatan non pertanian, keterbatasan fasilitas kredit, dan keterbatasan
sarana transportasi yang dimiliki petani. Disamping itu keterbatas informasi pasar
dan permodalan serta kebutuhan konsumsi yang.mendesak sering pula yang
menyebabkan petani tidak ‘mampu mengatur. penawarannya untuk mendapatkan
harga yang lebih menguntungkan melalui pelaksanaan fungsi-fungsi pemasaran

yang memadai.

2.3.3.Saluran Pemasaran
Apabila pendapat Baatz (1995) pemasaran, merupakan keseluruhan proses
dari bahan mentah mulai diproduksi hingga menjadi produk yang habis masa

pakainya, maka saluran pemasaran merupakan bagian dari rantai pemasaran
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karena menurut Bayuswastha (1982), mendefenisikan saluran pemasaran sebagai
sekelompok pedagang dan agen perusahaan yang mengkombinasikan antara
pemindahn fisik dan nama dari suatu produk untuk menciptakan kegunaan bagi
pasar tertentu dan Bovee dan Thill (1995), menyatakan bahwa saluran pemasaran
adalah sebuah sistem yang dirancang untuk. memindahkan.barang dan jasa dari
produsen ke konsumen, yang terdiri dari orang-orang dan organisasi yang
didukungoleh berbagai fasilitas,-peralatan; dan sumber daya informs. sehingga
saluran pemasaran fokus pada menggerakkan barang dari produsen hingga ke
konsumen seperti pendapat Levens ,(2010) yang yang mendefenisikan saluran
pemasaran sebagai jaringan semua pihak yang terlibat dalam mengerakkan produk
dan jasa dari produsenke konsumen atau pelanggan bisnis.

Kotler dan Armstrong (2008), menjelaskan bahwa dalam menyediakan
produk dan jasa bagi konsumen, anggota saluran menambah nilai dengan
menjembatani «kesenjangan-, waktu, tempat, dan kepemilikan utama yang
memisahkan barang dan jasa dari mereka yang akan menggunakannya.

Bentuk saluran pemasaran yang paling sederhana adalah pemasaran lagsung
atau Zero-level channel, dimna produsen sekaligus-memasarkan produk atau
jasanya langsung kepada' konsumen.sedangkan pemasaran tidak lagsung
melibatkan satu atau lebih perantara antara produsendan konsumen. Jenis
pemasaran tidak langsung terdiri dari dari 1-level channel, 2-level channel, dan 3-
level channel.dengan adanya perantara tersebut efisiensi dan efektivitas saluran
pemasaran akan tercapai. Pemasaran langsung maupun tidak langsung dapat
dilakukan dengan carabusinessto consumer (B2C) atau business to business

customers (B2B).
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Saluran pemasaran adalah serangkaian organisasi yang saling tergantung
yang terlibat dalam proses untuk menjadikan produk atau jasa siap untuk
digunakan atau dikonsumsian. Saluran pemasaran melaksanakan tugas
memindahkan barang dari produsen ke konsumen. Hal itu mengatasi kesenjangan
waktu, tempat, dan kepemilikan_yang memisahkan barang.dan jasa dari orang-
orang yang membutuhkan atau menginginkan (Kotler, 2002).

Beberapa sebab mengapa- terjadi | ratai ;oemasaran hasil pertanian yang
panjang dam produsen “atau petani sering dirugikan adalah antara lain sebagai
berikut: (1) pasar yang tidak bekerja secara sempurna, (2) lemahnya informasi
pasar, (3) lemahnya produsen memanfaatkan peluang pasar, (4) lemahnya posisi
produsen untuk melakukan penawaran untuk mendapatkan harga yang baik, (6)
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 pada beberapa faktor, antara lain: (1) jarak antara
produsen dan konsumen. Makin jauh jarak antara produsen dan konsumen
biasanya makin panjang saluran pemasaran yang ditempuh oleh produk, (2) cepat
tidaknya produk rusak. Produk yang cepat atau mudah rusak harus segera diterima
konsumen dan dengan demikian menghendaki saluran yang pendek dan cepat, (3)
skala produksi. Bila produk berlangsung dengan ukuran-ukuran kecil, maka
jumlah yang dihasilkan berukuran kecil pula, hal ini akan tidak menguntungkan
bila produsen lagsung menjual ke pasar, (4) posisi keuangan pengusaha. Produsen
yang posisi keuangannya kuat cenderung untuk memperpendek saluran pemasaran

(Rahim, dkk, 2007).
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Bentuk pola saluran pemasaran sesuai dengan pendapat Assauri (1990),
dapat dibedakan atas dua saluran, yaitu saluran langsung dan saluran tidak
lagsung. Saluran pemasaran langsung yaitu produsen langsung menjualnya ke
konsumen, sedangkan saluran pemasaran yang tidak langsung dapat berupa: (1)
produsen, pengecer, konsumen,.(2) produsen;-pedagang besar atau menengah,
pengecer, konsumen, dan (3) produsen, pedagang besar, pedagang menegah,

pengecer, konsumen.

2.3.4. Fungsi-fungsi Pemasaran

Kotler (2003), ada tiga fungsi pokok pemasaran yaitu fungsi pertukaran,
fungsi fisik, dan fungsi fasilitas. Fungsit pertukaran adalah kegiatan yang
memperlancar. perpindahan hak milik dari dan jasa yang dipasarkan yang terdiri
atas fungsi pembelian dan fungsi penjualan,. fungsi ‘fisik merupakan semua
kegiatan yang berlangsung dengan barang atau jasa sehingga menimbulkan
kepuasan tempat, bentuk dan“waktu., Kegiatan.yang termasuk ke dalam fungsi
fisik adalah kegiatan penyimpanan, pengolahan, pengangkutan, dan fungsi
fasilitas merupakan semua kegiatan yang bertujuan untuk memperlancar kegiatan
pertukaran yang terjadi antara ‘produsen dan“kensumen. Untuk menjalankan
fungsi-fungsi pemasaran akan diperlukan beberapa jasa pendukung lainnya, antara
lain jasa pengolahan pascapanen (seperti pembersihan, penyimpanan,
pemeliharaan) dan jasa transportasi. Dalam proses pemasaran produk pertanian
dari produsen hingga konsumen akhir, terjadi peningkatan nilai tambah baik
berupa nilai guna, tempat maupun waktu. Hal ini disebabkan oleh pelaksanaan
fungsi produksi sebelum produk pertanian sampai ke konsumen. Fungsi-fungsi

pemasaran yang dilakukan oleh lembaga-lembaga pertanian sebagaimana telah di
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jelaskan terdahulu antara lain mencakup fungsi pertukaran,fungsi fisik dan fungsi

fasilitas.

1.

Fungsi pertukaran terdiri dari fungsi penjualan dan pembelian. Dalam
melakukan fungsi penjualan, produsen harus memperhatikan kualitas,
kuantitas, bentuk dan waktu yang diinginkan konsumen pasar dari rantai
pemasaran berikutnya. Selain itu fungsi pertukaran juga menjadi titik
penentu harga pasar. Sesuat dengan Karakteristik konsentrasi distributif pada
sistem tata niaga produk pertanian, fungsi pembelian pada umunya diawali
dengan aktifitas mencari produk mengumpulkan dan menegaosiasi harga.
Fungsi penyimpanan erat kaitannya didalam penyelenggaraan rantai
pemasaran, dimana agar produk pertanian tertentu selalu tersedia dalam
volume transaksi dan waktu yang diinginkan harus dilakukan pengelolaan
stok produksi tahunan maka fungsi penyimpanan memainkan peran didalam
kasus ini.

Fungsi penyimpanan adalah turunan dari fungsi fasilitas, dimana menurut
(Subagya 1988) penyimpanan juga dapat diartikan sebagai suatu kegiatan
dan usaha untuk melakukan pengurusan, penyelenggaraan dan pengaturan
barang persediaan di dalam. ruang penyimpanan.

Fungsi transportasi ada karena biaya transportasi telah memaikan peran
yang luar biasa dalam pemasaran produk pertanian. Biaya transportasi
terendah dari lokasi produksi akan menentukan keunggulan komperatif
suatu produk pertanian. Untuk jenis komoditi tertentu, truk mungkin
menjadi alat transportasi dengan tarif termurah, namun untuk komoditi lain

bisa jadi kereta apilah yang termurah. Dengan demikian bila dalam tataniaga
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mungkin saja terjadi disparitas harga produk pertanian yang sama, sebagai
akibat dari perbedaan jarak antara sentra produksi dan lokasi penjualan
(pasar). perbedaan besarnya harga tersebut adalah harga pasar dikurangi
biaya transportasi. Dari uraian diatas diperoleh informasi bahwa biaya
transportasi.tidak hanya-dipengaruhi oleh-perbedaan lokasi produksi, tetapi
juga lokasi agroindustri dimana produk pertanian dioleh lebih lanjut. Selain
itu fungsi transportasi berhubungan timbal balik dengan fungsi pengolahan
dalam hal ukuran dan kualitas produk yang ditransaksikan.

Fungsi sortasi dan grading pada umuya terjadi karena harga produk semakin
mahal seiring dengan semakin tingginya kualitas dan ukuran produk, maka
produsen dan penjual berusaha untuk tidak memasarkan produk dengan
ukuran terkecil dan kualitas terendah agar dapat menutup biaya pemasaran.
Hal ini merupakan alasan pentingnya ditentukan ukuran dan ditingkat
kualitas produk pertanian (grade) sebelum, di pasarkan. Standarisasi dan
grading merupakan fungsi penunjang keberhasilan atau kelancaran
terjadinya  transaksi. Standarisasi merupakan kegiatan yang meliputi
penetapan standar untuk produk, pengolahan produk dalam rangka
penetapan standar-standar.yang sesuai.dan bila perlu dilakukan tindakan
pengorganisasian sesuai dengan standar yang ditetapkan (Assauri, 1990)
apabila produk mempunyai kualitas, ukuran dan jenis yang seragam serta
nilai ciri-ciri sesuai dengan standar yang ditetapkan, maka konsumen dapat
membeli produk tersebut dengan kepercayaan bahwa produk itu sesuai

dengan kebutuhannya.
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Fungsi pembiayaan menyakup fungsi pengelolaan sumber daya dan
pengalokasian dana, termasuk pengaturan syarat-syarat pembayaran atau
kredit yang dibutuhkan dalam rangka usaha untuk memungkinkan barang
atau produk mencapai konsumen akhir. Kegiatan fungsi-fungsi pemasaran
yang memerlukan danaatau pembiayaan-adalah pembelian atau penjualan,
biaya penggudangan, biaya angkut pengepakan, sortasi dan kegiatan
promosi (Assauri, 1990).

Fungsi penanggungan risiko dalam pemasaran barang ‘dan jasa terjadi
karena selalu terdapat sejumlah risiko yang tidak dapat dihindarkan. Risiko
yang terdapat dalam pemasaran mencakup penurunan mutu, kehilangan,
kerusakan, perpanjangan kredit, dan perubahan penawaran atau permintaan
yang semuanya berdampak terhadap harga. Risiko ini disebabkan
pergerakan atau pemindahan barang melalui saluran pemasaran yang sering
memakan waktu ( Assauri, 1990).

Fungsi informasi dibutuhkan dalam menetapkan keputusan yang akan
diambil untuk pemasaran suatu produk. Informasi pasar mengenai produk
apa dan produk yang bagaimana yang diinginkan oleh sekelompok
konsumen yang ingin-dilayani serta.berapa besar jumlahnya akan sangat
menentukan keberhasilan pemasaran produk yang dihasilkan. Untuk dapat
menentukan produk yang akan dihasilkan dengan tepat maka dibutuhkan
informasi, baik dari konsumen maupun informasi tentang perusahaan
pesaing. Informasi pasar yang di kumpulkan berupa data-data yang harus
dinilai atau dianalisis dan diimplementasikan untuk dapat melihat situasi

dan kondisi yang dihadapi dalam pemasaran produk. Baik tidaknya hasil
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penganalisaan informasi pasar ditentukan oleh kelengkapan dan ketepatan
data metode analisa yang digunakan. Keahlian tenaga penjual diuji dengan

melihat kemampuan dalam menganalisa data dan informasi pasar (Assauri,

1990).
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2.3.6. Margin Pada pemasaran

Azzaino (2001) margin pemasaran adalah perbedaan harga yang dibayar
oleh konsumen akhir untuk suatu produk dan harga yang diterima petani produsen
utnuk produk yang sama. Margin pemasaran termasuk semua biaya yang

menggerakkan produk tersebut, mulai dari petani sampai dipihak konsumen.

33



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).

Marjin pemasaran merupakan perbedaan atau selisih harga yang dibayar
konsumen akhir dengan harga-yangiditerima; petani produsen.marjin pemasaran
dapat dikatakan sebagal nilai jasa mulai dari produsen hingga ke konsumen.
Menurut Kohl-dn Uhls (2002), Marjin merupakan bagian dari harga konsumen
yang tersebut pada setiap lembaga pemasaran yang terlibat. Dahl dan Hammond
menggambar marjin sebagai perbedaan harga ditingkat lembaga pemasaran
dengan harga di tingkat produsen.Nilai marjin pemasaran merupakan perkalian
antara marjin pemasaran dengan volume produk terjual. Menurut Asmarantaka
(2012), konsep margin pemasaran merupakan perbedaan harga ditingkat petani
produsen dengan harga ditingkat konsumen akhir atau di tingkat retail. pengertian
margin ini adalah pendekatan keseluruh dari sistem pemasaran produk pertanian,
mulai dari tingkat petani Sebagai produsen primer sampai produk tersebut tiba di
tangan konsumen akhir, dan sering dikatakan Margin pemasaran Total (MT).
Peengertian margin juga sering digunakan untuk margin ditingkat lembaga
pemasaran (Mi) yang merupakan selisih harga jual di tingkat lembaga ke-i dengan
harga belinya. Dengan demikian MT = jumlah dari Mi (i = 1,2,....,n) adalah
perusahaan atau lembaga-lembaga yang terlibat. Tingginya marjin dapat
disebabkan oleh berbagai faktor seperti ketersediaan fisik pemasaran seperti

pangangkutan, penyimpanan, pengelolaan, risiko kerusakan, dan lain lain (
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Limbong dan Sitorus, 1987). margin pemasaran total (MT) merupakan selisih
antara harga di tingkat konsumen akhir (Pr) dengan harga ditingkat petani (Pf).
Adapun nilai margin pemasaran adalah selisih harga pada dua tingkat lembaga

pemasaran dikalikan dengan jumlah produk yang dipasarkan.

2.3.7. Farmer’s Share Pada Pemasaran

Soekartawi (1995), penerimaan usahatani adalah perkalian antara volume
produksi 'yang diperoleh.dengan harga jual. 'Harga,jual adalahharga transaksi
antara produsen dan pembeli untuk setiap komoditas. Satuan yang digunakan
seperti satuan yang lazim digunakan antara penjual/pembeli secara partai besar
misalnya Kilogram (Kg), Kuintal (Kw), Ton, ikat dan sebagainya.

Asmarantaka (2012), farmer’s share merupakan porsi dari nilai yang
dibayar konsumen akhir yang.diterima oleh petani dalam bentuk presentasi. Kohls
dan Uhl (2002) menyatakan bahwa apabila aktifitas nilai tambah utilitas pada
suatu komoditas banyak di lakukan eleh petani-maka nilai Farmer's share yang di
peroleh lebih tinggi. Menurut Asmarantaka (2012), efesiensi pemasaran harus
memperhitungkan' fungsi-fungsi pemasaran yang ada, biaya-biaya dan atribut
produk. Meskipun nilal farmer’s share rendahy.margin pemasaran tinggi, dan
saluran pemasaran, namun terdapat peningkatan kepuasan konsumen maka sistem
pemasaran tersebut efisien. Penanganan terhadap fungsi-fungsi pemasaran yang
kurang efisien dapat menyebabkan biaya pemasaran menjadi lebih tinggi, karena
tujuan lembaga pemasaran adalah mencari keuntungan, maka biaya pemasaran itu
dilimpahkan kepada produsen atau konsumen dengan menekankan harga ditingkat
produsen dan meningkatkan harga ditingkat konsumen. Kondisi ini

mengakibatkan  perbedaan harga  (Margin) antara  konsumen dan
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produsen.Menurut Kohls dan Uhl (2002), analisis tentang producer’s share
bermanfaatuntuk mengetahui bagian harga yang diterima oleh produsen dari harga

yang dibayarkan oleh konsumen dalam setiap saluran pemasaran.

2.3.8. EfisiensiPemasaran

Efisiensi dalam industri pangan merupakan ukuran yang sering digunakan
untuk ‘dari  kinerja pasar.Kohl dan Uhl (2002), Peningkatan efisiensi
merupakantujuan petani, perusahaan, dan konsumen karena dengan efisiensi maka
kinerja pemasaran lebih baik sedangkan apabila efisiensi menurun berarti kinerja
lebih buruk. Maka, apabila system pemasaran dikatakan efisien berarti kegiatan
pemasaran yang dilakukan telah berhasil mengoptimalkan input tanpa mengurangi
kepuasan konsumen. Dilana (2013), terdapat dua pendekatan yang dapat
digunakan dalam efisiensi pemasaran meliputi_efisiensi ‘operasional dan efisiensi
harga.Efisiensi operasional yaitu situasi dimana biaya pemasaran berkurang tanpa
harus mempengaruhi sisi output rasio efisiensi (Kehls dn Uhl 2002). Dalam kajian
efisiensi operasional, analisis yang sering dijadikan acuan efisiensi operasional

adalah analisis margin pemasaran dan farmer’s share (Asmarantaka, 2012).

Efesiensi harga merupakan kemampuan sistem pasar untuk mengalokasikan
sumberdaya secara efisiensi dan mengkoordinasikan produksi pangan serta proses
pemasaran sesuai dengan keinginan konsumen (Kohls dan Uhl 2002). Pernyataan
ini diperkuat oleh pernyataan Asmarantaka (2012), bahwa efisiensi harga
menekankan kepada kemampuan sistem pemasaran dalam mengalokasikan

sumberdaya yang efisien, sehingga apa yang diproduksi produsen harus sesuai
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dengan apa yang diinginkan konsumen sehingga dapat disimpulkan bahwa
efisiensi harga dapat tercapai apabila masing-masing pihak yang terlibat puas atau
responsiveterhadap harga (price signals) yang berlaku dan terjadi keterpaduan

atau integrasi antar pasar acuan dengan pasar ditingkat petani. Efisiensi pemasaran

alisis Rantai

pemasaran ahasa. Tujuan

penelitian mujair yang

dilakukan inahasa, untuk

identifikasi air dan untuk
mengetahui asi pada rantai
pemasaran i gunakan metode
wawancara,ob S Sis data yang digunakan
dalam penelitia 'Fﬁ' angkah vaitu, (1)

Verification).

Hasil analisis menunjukkan bahwa : (1) proses produksi ikan mujair di
Kecamatan Eris Kabupaten Minahasa dilakukan dengan 2 sistem yaitu yang
pertama budidaya mulai dari pembibitan dan yang kedua budidaya untuk
pembesaran. (2) pelaku pada rantai pemasaran ikan mujair dalam penelitian ini

yaitu antara lain: pembudidayaan ikan di Kecamatan Eris, pedagang besar,
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pedagang eceran, industri rumah makan dan konsumen (masyarakat umum).
Terdapat aliran produk, aliram keuangan dan aliran informasi dalam rantai
pemasaran ikan mujair di Kecamatan Eris Kabupaten Minahasa. Aliran produk
mengalir dari hulu ke hilir, aliran keuangan mengalir dari hilir ke hulu dan aliran
informasi mengalir dari dua arah.

Wisudawati (2010) melakukan penelitian tentang Analisis Manajemen
Rantai pemasaran lkan Hias.,kauthnon<sianida di Kepulauan Seribu.Tujuan
penelitian‘ini adalah untuk (1) Menggambarkan mekanisme rantai pemasaran ikan
hias non sianida di Kepulauan Seribu, (2) Menganalisis hal-hal yang
mempengaruhi_kesediaan nelayan untuk berpartisipasi dalam manajemen rantai
pemasaran ikan hias non sianida, (3) Memberikan altenatif skema manajemen
rantai pemasaran ikan hias non sianida yang efektif dan sesuai dengan prinsip fair
trade bagi nelayan, pengepul, dan perusahaan.Peneliti menggunakan metode
judgement sampling.Metode, Ini- dilakukan dengan pertimbangan keefektifan,
bahwa berdasarkan penilaian/ judgement peneliti atau expert, sampel yang
bersangkutan adalah pihak yang paling sesuai, yang memiliki “information rich”
untuk bisa memberikan informasi yang diperlukan. peneliti. Sedangkan untuk
nelayan, sampel ditentukan  berdasarkan. kuota sampling, yaitu dengan
menggunakan teori pengambilan sampel dari Slovin untuk mengambil sejumlah
tertentu sampel yang dianggap mewakili populasi.Pengumpulan data dilakukan
dengan beberapa cara, antara lain: (1) Studi literatur, terutama mengenai proses
produksi (proses pemeliharaan), kualitas ikan hias, persepsi konsumen, strategi
pemasarannya, dan Rantai pemasaran Management (2) Survey langsung di

lapangan, yaitu dengan mempelajari berbagai dokumen tentang proses produksi,
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saluran distribusi (termasuk mekanisme rantai pemasaran yang berlaku), kegiatan
pemasaran, aktifitas jual beli ikan hias, dan semua aspek pendukung yang
dilakukan oleh perusahaan, (3) Melakukan wawancara dengan pihak pihak yang
terlibat dalam rantai pemasaran yang telah berlaku di lingkungan perusahaan,
mengenai gambaran aktivitas.dan peranannya-di dalam rantai pemasaran, serta
mengenai  kesediaannya untuk berpastisipasi di dalam manajemen rantai
pemasaran.Hasil analisis menunjukkan |bahwa, (1) Pada penelitian ini dapat
diidentifikasi model rantai pemasaran dimana alurdistribusi-komoditas dan
informasi terbagi menjadi 2, yaitu untuk pasar dalam negeri dan luar negeri.
Terdapat satu upaya unik yang dilakukan oleh kelompok nelayan dalam
memotong rantal pemasaran pada elemen pengepul, sehingga harga beli ikan pada
nelayan dapat-lebih tinggi dibandingkan harga beli dari pengepul,(2) Secara
umum, respon nelayan yang menyatakan tidak bersedia berpartisipasi mayoritas
sama dengan respon secara, nelayan yang menyatakan bersedia berpartisipasi
dalam rantai pemasaranan. Namun ada beberapa poin yang dapat dijadikan
sebagai ukuran "kesediaan nelayan, antara lain pengaruh perubahan harga di
tingkat pengepul, komitmen pengepul dalam menepati pembayaran, dan norma
dalam menjual ikan kepada pemberi modal:

Soeratno dan Jan (2016) melakukan penelitian tentang Analisis Model
Rantai Pemasaran lkan Cakalang di Kota Manado (Studi Kasus Pada TPI PPP
Tumumpa). Tujuan penelitian ini untuk mengetahui bagaimana model Rantai
Pemasaran ikan cakalang di PPP Tumumpa. Penelitian ini adalah penelitian
kualitatif dengan data primer dari wawancara dan observasi lapangan.Metode

analisis data deskriptif kualitatif terdiri dari 3 (tiga) prosedur, yaitu : reduksi data,
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penyajian data,dan menarik kesimpulan/ verifikasi. Hasil penelitian menunjukkan
pihak-pihak yang terlibat dalam model rantai pemasaranan ikan cakalang di PPP
Tumumpa yaitu nelayan, pemborong (pedagang besar dan pihak pabrik), pengecer
(pedagang pengecer dan pengecer pabrik), dan konsumen akhir. Dalam
menyalurkan ikan cakalang..nelayan hanya terhubung langsung dengan
pemborong. Nelayan cenderung menjual hasil tangkapan kepada pedagang besar
di pelelangan, namun jika_hasilTtangkapan .masih tersisa nelayan langsung
menyalurkan kepada pabrik. Nilai peroleh paling besar bagi nelayan adalah jika
penyaluran ikan cakalang dilakukan seluruhnya di pelelangan. Nelayan sebaiknya
tidak bergantung sepenuhnya kepada pabrik melainkan merambah pasar-pasar
baru diluar pabrik seperti memasok kepada usaha mikro kecil menengah agar
dapat memaksimalkan perolehan nilai.

Jensen dan Sumarauw (2016) melakukan penelitian tentang Analisis Rantali
pemasaranan Hasil Tangkapan lkan di Kota Manado dan Keota Bitung. Tujuan
penelitian ini adalah untuk mengetahui bagaimana rantal pemasaran hasil
tangkapan ikan di Kota Manado dan Kota Bitung serta melihat apakah terdapat
perbedaan antara rantai pemasaran hasil tangkapan ikan di Kota Manado dan Kota
Bitung. Metode penelitian ini. menggunakan. penelitian deskriptif kualitatif dengan
data primer dari wawancara dan observasi lapangan.Metode sampel yang dipilih
dalam penelitian ini yaitu metodeprobability sampling dengan menggunakan
simple random sampling yaitu pengambilan sampel acak sederhanasebagai teknik
pengambilan sampel.Hasil penelitian menunjukkan adanya perbedaan antara
rantai pemasaranan hasil tangkapan ikan di Kota Manado dan Kota Bitung.

Kelompok nelayan tangkap di Kota Manado lebih pada penjualan ikan langsung
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ke pasar, pelelangan ataupun menjual tangkapan ikan di tempat kelompok
nelayan. Sedangkan pada kelompok nelayan di Kota Bitung, peran pengumpul
ikan sangat mempengaruhi rantai pemasaranan hasil tangkapan ikan.

Triyanti dan Risna (2015) melakukan penelitian dengan judul Analisis

mengguna lisis diskriptif

eksploratif. i baik dalam

tAaN

halsumber t¢ s. Pengumpulan

data  dilakuka denganpara

narasumber.P

SALN

pemasaran manag nelitian ini h_Kabupaten Simeuleu

memiliki

konsumen lokal (10%) —konsumen luar negeri (100%) serta terdiri daritujuh
pemetaan dalam manajemen rantai pemasaran.Pemanfaatan lobster tersebut
mengalami beberapapermasalahan utama yang menonjol. Permasalahanyang
dihadapi dalam kegiatan pasokan lobsteradalah ketersediaan pasokan benih dan
pakan,akses pasar ke luar daerah yang terbatas, penentuharga satu pelaku yaitu

pedagang bukan produsen,dan rendahnya teknologi budidaya. Selain itu
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jugaterdapat permasalahan pada kondisi sosial ekonomiterutama terlihat dari
karakteristik masyarakat.
Sri, dkk (2014) judul penelitian adalah Efisiensi Kinerja Rantai Pemasaran

Ikan Lele Di Indramayu, JawaBarat. Tujuan penelitian yaitu menganalisis efisiensi

e, dan plikasi kinerja rantai

Ry anat )

pedagangpengumpul (bandar). Hasil analisis penelitian, hanya ada tiga petani
kelompok tani yang sudah memilikikinerja rantai pemasaran efisien dengan
persentase 100%,yakni dua orang petani mitra perusahaan CV TamanLele
Indramayu dan satu orang petani mitra pedagangpengumpul (bandar). Sementara

itu, pengukurankinerja tingkat penyalur pemasaran yang terdiri dariperusahaan

CV Taman Lele Indramayu dan enamorang pedagng pengumpul (bandar) sudah
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cukupefisien. Hal ini diketahui dari kinerja rantai pemasaran ikanlele perusahaan
CV Taman Lele Indramayu dan empatorang bandar sudah efisien, karena bernilai
1. Hanyadua bandar saja yang memiliki efisiensi kinerja rantaipemasaran 100%,

yakni bandar 4 dan bandar 6.Hasil analisis gap, untuk membandingkan

output. Hal 't : ila ukand haikan s pengiriman,
perbaikan em S “dan gre serta : persiapan budi

daya ikan le

Bandung secara langsung melalui wawancara kepada kepala cabang dan
karyawannya.Hasil penelitian ini adalah 1. Aliran rantai pemasaran PT. Kemfood
Indonesia pertama dari produk yang dipasok oleh PT. Kemfood Pusat di alirkan
ke Perusahaan Kemfood Cabang kemudian langsung ke segmen, baik itu retail

maupun perusahaan lain yang bermitra dengan PT. Kemfood. 2. Fungsi dan

Kinerja rantai pemasaran yang di miliki PT. Kemfood sudah cukup baik karena
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dilihat dari penilaian dan pengukuran menggunakan pendekatan metode
BalancedScorecard, dilihat dari masing-masing faktor yang diukur yaitu bisnis
internal, pertumbuhan dan pembelajaran, pelanggan dan keuangan memiliki nilai
yangmenunjukan bahwa Kinerja rantai pemasaran tersebut berjalan dengan baik.

Hidayat dkk = (2017)...dengan judul  penelitian  Analisis Rantai
PemasaranJagung(Studi Kasus Pada Rantai Pemasaran Jagung Hibrida ( Zea
Mays ) Di Kelurahan Cicurugikecamatan: Majalengka Kabupaten Majalengka).
Metode penelitian yang digunakanadalah deskriptif kualitatif, yaitu suatuprosedur
penelitian 'yang menggunakan datadeskriptif berupa kata-kata tertulis atau
lisandari orang-orang dan pelaku yang dapat diamati secara langsung dengan
menggunakankuisioner. Sedangkan teknik penentuanresponden adalah dengan
menggunakansnowball sampling, yaitu teknik penentuansampel yang mula-mula
jumlahnya kecilkemudian membesar seperti bola salju.

Hasil penelitian_ ini ~adalah’ 1. Kondisi ¢ rantai pemasaran jagung di
KelurahanCicurug saat ini masih belum berjalandengan baik. Sasaran pasar
memiliki targetyang jelas namun terdapat permasalahandalam optimalisasi sasaran
rantai pemasaran,yaitu. petani tidak ditunjang denganpengetahuan mengenai
kualitas jagungyang baik."-Manajemen “dan jaringan rantaipemasaran belum
berjalan dengan baik, salahsatunya kesepakatan kontraktual antarlembaga
pemasaran tidak tertulis. Padasumberdaya rantai pemasaran ditemukan
faktabahwa modal masih menjadi kendala bagipedagang desa serta koperasi
padahalkeduanya merupakan anggota yangberhubungan langsung dengan
petani.Proses bisnis rantai pemasaran terkendalakarena pada aliran produk jagung

daripetani hingga PB belum terintegrasidengan baik, belum ada siklus yang
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pastisehingga waktu pengiriman ataupun kuotayang dikirim tidak bisa diprediksi
denganbaik.2. Pengukuran kinerja rantai masih belummencapai kinerja optimal,
satu dari duasaluran pemasaran memiliki nilai rasiobiaya dan keuntungan rendah
walaupunmarjin dan farmer’s share bernilai tinggi.

Ongiruwalu«(2015), melakukan penelitian denganjudul Evaluasi Hilir
Rantai pemasaranan dalam Sistem Logistik Komoditi Cabai Di Pasar Tradisonal
Pinasungkulan Manado.Tujuan, cpenelitian /ini ,untuk mengevaluasi pola rantai
sekaligus merancang kembali rantai pemasaranan komoditi.Dengan menggunakan
metode survey, data yang diproleh dianalisis menggunakan langkah-langkah yang
sering disebut triangulasi, yaitu Reduksi Data, Penyajian data, dan Verifikasi,yang
juga kemudian diolah menggunakan analisis perhitungan marjin pemasaran cabai
dan mendisain.atau menggambar rantai pemasaran. Proses penyaluran cabai yang
dipasok dari desa Molibagu hingga ke pasar tradisional pinasungkulan Manado,
merupakan satu kesatuan rantai yang perlu ditinjau lagi, kaarena dalam setiap
tahapnya masih terdapat ketimpangan, baik dalam waktu, biaya, dan perlakuan
pada cabai, oleh sebab itu, setiap partisipan dalam rantai harus memahami betul
konsep jaringan rantal pemasaran agar cabai dapat sampai pada tangan konsumen
akhir dengan kondisi yang lebih baik dan menguntungkan.

Kurniawan (2014), dengan judul penelitian Analisis Rantai Pemasaranan
(rantai pemasaran) komoditi Cabai Merah besar Di Kabupaten Jember.Tujuan
penelitian untuk melihat aliran produk, aliran informasi dan aliran keuangan dan
tingkat efisiensi pada rantai pemasaranan komoditi Cabai Merah Besar di
Kabupaten Jember.Dengan menggunakan metode survey lapangan sampel diambil

secara sengaja (purposive method).Analisis data yang digunakan yaitu analisis
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efisiensi pemasaran. Hasil analisis menunjukkan bahwa (1) Terdapat 12 mata
rantai yang berperan aktif dalam rantai pemasaran komoditas cabai merah besar di
Kabupaten Jember, (2) Aliran produk dalam rantai pemasaranan komoditas cabai
merah besar di Kabupaten Jember dapat dibedakan menjadi dua macam aliran,
yaitu aliran produk berupa buah cabai merah-besar dan-aliran produk berupa
produk olahan cabai merah besar dalam bentuk bumbu bali kemasan, (3) Aliran
informasi dalam rantai pemasaranan:komoditas cabal merah besar di Kabupaten
Jember juga terbagi menjadi dua macam aliran, yartu aliran informasi secara
horizontal yang terjadi diantara sesama petani cabai dan aliran informasi secara
vertical yang terjadi pada setiap mata rantail yang terlibat dalam rantai pemasaran
cabai merah besar di Kabupaten Jember,(4)" Aliran keuangan dalam rantai
pemasaranan komoditas cabai merah besar dii Kabupaten Jember dibedakan
menjadi 12 macam aliran dimana dalam aliran keuangan tersebut, sistem transaksi
pembayaraan yang digunakan selama proses distribusi sangat mempengaruhi
kinerja dari setiap mata rantai, (5) Proses pengolahan cabai merah besar menjadi
bumbu bali kemasan mampu meberikan nilai tambah RP 34.117,19/kg atau
44,42% dari nilai produk, (6) Rantai pemasaranan komoditas cabai merah besar di
Kabupaten Jember terdiri dari- 6. macam saluran yang mendistribusikan produk
berupa buah cabai merah besar dalam bentuk buah segar dan satu distribusi
produk olahan cabai merah besar dalam bentuk bumbu bali kemasan,(7) saluran
distribusi yang terdapat rantai pemasaranan komoditas cabai merah besar di
Kabupaten Jember adalah efisien jika lihat dari: (a) Nilai share keuntungan yang
diproleh pada setiap saluran lebih besar bila dibandingkan dengan share biaya

(ski>sbi) dan (b) Nilai share bagian harga yang diterima oleh setiapmata rantai
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dinilai adil atau proporsional sesuai dengan fungsi yang dilakukan setiap mata
rantai, (8) Masih terdapat saluran distribusi yang belum efisien bila dilihat dari

nilai pangsa produsennya(PS) yang kurang dari 70%. saluran-saluran distribusi

tersebut teridiri dari : (1) saluran 1 (PS: 58,33%, yitu merupakan saluran antara

rantai pemasaran yang meliputi umur, pendidikan, jenis kelamin, pengalaman
berusaha, dan jumlah tanggungan keluarga. (2) saluran distribusi rantai pemasaran
dimana didalamnya terdapat aliran produk, aliran informasi dan aliran keuangan .
(3) efisiensi rantai pemasaran yaitu biaya distribusi, margin distribusi rantai

pemasaran dan farmer share. Dimana indikator tersebut dianalisis menggunakan
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analisis deskriptif. Maka dari itu dapat diambil kesimpulan dalam analisis rantai

pemasaran ikan patin.

Potensi lkan Patin

Masalah Pemasaran:

Rantai Pemasaran belum
Efisien

|

Analisi Rantai Pemasaran lkan Patin di Kecamatan Tenayan

Raya Kota Pekanbaru

A\ 4

l

l

Identifikasi:

- Karakteristik
lembaga
pemasaran

Identifikasi:

- Aliran Produk
- Aliran Keuangan
- Aliran Informasi

A

Efisiensi Distribusi
Rantai Pasok:

1. Biaya Pemasaran

2. Farmer share
2 Narain Pamacaran
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3.1. Metode, Lokasi dan Waktu Penelitian.

Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah metode survey, yang
dilaksanakan di empat kelurahan di Kecamatan Tenaya Raya Kota Pekanbaru,
yakni kelurahan: Rejosari, Sail, Kulim, dan Tangkerang Timur. Pemilihan lokasi
penelitian dilakuan secara sengaja (purposive), didasarkan pada pertimbangan

bahwa di-empat kelurahan tersebutterdapat masyarakat yang relatife banyak
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memproduksi lkan Patin di Kecamatan Tenayan Raya Kota Pekanbaru.
Pertimbangan lain adalah penelitian mengenai analisis rantai pemasaran ikan patin
dari daerah ini belum pernah dilakukan.

Penelitian ini dilakukan selama 8 bulan yang dimulai dari bulan Mei 2018

Populas

pembudid

Kecamatan Tenayan Raya. Dengan demikian total sampel adalah sebanyak 48
orang.Adapun jumlah populasi dan sampeldalam penelitianini dapat dilihat pada

Tabel 3.

Tabel 3. Kerangka Sampel Penelitian.

No | Kelurahan Populasi Sampel | Sampel Pedagang Sampel
Petani lkan Petani  [pengumpul|Pengecer| Konsumen
Patin
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1 Rejosari 253 9 1 1
2 | Sail 125 5 1 1 10
3 | Kulim 250 9 1 1
4 | Tangkerang 196 7 1 1
Timur
Jumlah 824 30 4 4 10

3.3. Jenis dan Teknik Pengumpulan Data

Jenis data yang digunakan dalam penelitian ini meliputi data primer dan
data sekunder.Data primermerupakan‘sumber tata yang diperoleh secara langsung
dari sumber asli atau pihak pertama. Data primer secara khusus dikumpulkan oleh
peneliti untuk menjawab pertanyaan penelitian.Data primer yang dikumpulkan
meliputi karakteristik lembaga pemasaran ikan patin (umur, pendidikan, jenis
kelamin, pengalaman dan lain sebagainya), luas kolam budidaya ikan patin,
jumlah produksi, harga yang diterima petani, saluran distribusi yang digunakan,
alasan-alasan memilih saluran tersebut, jumlah pembelian pedagang pengumpul
dan pengecer, harga beli/jual:pedagang pengumpul dan pengecer, harga di tingkat
konsumen,prilaku anggota rantai pemasaran dalam pendistribusian ikan patin
seperti perjanjian harga, kualitas, dan sebagainya. Hubungan para petani dengan
pedagang serta informasi lain yang diperlukan dalam penelitian ini, yang meliputi
aliran produk, aliran keuangan dan.aliran informasi.

Data sekundermerupakan sumber data yang diperoleh peneliti secara tidak
langsung melalui media perantara. Data sekunder pada umumnya berupa bukti,
catatan, atau laporan historis yang telah tersusun dalam arsip, baik yang
dipublikasikan dan yang tidak dipublikasikan. Adapun data sekunder yang
diprerlukan dalampenelitian ini antara lain: monografi desa, jumlah produksi

perikanan, jumlah rumah tangga petani (RTP) pembudidaya ikan patin, produksi
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usaha budidaya ikan patin, keadaan iklim dan lain sebagainya. Data ini diperoleh
dari laporan penelitian dan jurnal instansi terkait resmi lainnya, seperti
dinapertanian dan badan pusat statistik.

Teknik pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian antara lain

adalah :

9

1. Wawz

)

yaitu

2. Observe

‘3 L

untuk
penelitian

4. i lite ano +' i per s enelitianterdahulu

adapun konsep ters : &
LD
g

terkait untuk menginteg

dan keputusan yang saling

e

asok, manufaktur, gudang, jasa
transportasi, pengecerdan konsumen secara efisien.

2. Aliran Produk adalah pergerakanberupa ikan patin dari produsen, pedagang
sampai ke konsumen

3. Aliran Informasi adalah arus informasi yang terjadi pada manajemen rantai

pemasaranan di Kecamatan tenayan Raya Kota Pekanbaru

52



nery wesy sejisidAu) ueeyeisndiag

iy disay yejepe il udwnyo(]

10.

11.

12.

13.

Aliran Keuangan (Pembiayaan) adalah aliran pembayaran yang terjadi
dalam melaksanakan fungsi pemasaran ikan Patin dari produsen hingga ke

konsumen akhir. Aliran kas (pembayaran) yang dianalisis mengenai sistem

pembayaran yang dilakukan oleh anggota rantai pemasaran yang terlibat.

Pemasaran ikan patin adalah suatu proses kegiatan ekonomi yang berfungsi
membawa atau menyiapkan barang dari produsen ke konsumen

Pedagang pengumpul adalah pedagang yang membeli produk dari petani
dan menjualnya ke pedagang besar

Pedagang pengecer adalah pedagang yang membeli produk dari pedagang

pengumpul dan di jual kepada konsumen akhir
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14.

15.

16.

17.

18.

19.

20.

21.

Konsumen adalah orang yang menggunakan suatu produk untuk memenuhi
kebutuhan hidupnya.

Saluran distribusi rantai pemasaran adalah saluran yang digunakan oleh

lembaga-lembaga dalam memasarkan ikan patin ke konsumen.

ditingkat petani (PF) dan harga di tingkat konsumen akhir (PR) kecil dari
50%.

Biaya Distribusi adalah sebagaai biaya yang berhubungan dengan semua
kegiatan, mulai dari sat barang-barang yang telah dibeli/diproduksi sampai

barang-barang tiba ditempat pelanggan, jadi adalah biaya pemasaran atau

penjualan.
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22. Biaya Bongkar Muat adalah kegiatan membongkar dan memuat barang dari
lapangan pemupukan yang meliputi kegiatan steve doring, cargodoring dan
reveiving/delivery.

23. Biaya Transportasi adalah biaya yang harus dikeluarkan untuk melakukan

24, iaya 3 pkan barang

25. ) o P 3 ‘ﬁfu' nen biayayang
T s Vel

3.5.

jumlah tanggungan keluarga).Mendapatkan informasi tentang kondisi saluran
distribusi rantai pemasaran ikan patin didaerah penelitian. Analisis deskriptif
kuantitatif untuk mengetahui harga jual ikan patin dan menganalisis aspek

lembaga pemasaran, saluran pemasaran, biaya pemasaran, margin pemasaran,

keuntungan, farmer share, harga pokok produksi dan efisiensi pemasaran ikan
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patin serta pengaturan alokasi pasokan ikan patin berdasarkan perhitungan biaya

yang dikeluarkan oleh anggota rantai pemasaran.

3.5.1. Analisis Karakteristik Lembaga Pemasaran Ikan Patin.

stribusi rantai

ntuk dianalisis

dilakulan  secara Analisis  untuk  mengetahui
aliranprodukadalah menelusuri pergerakan material berupa ikan patin segar
hingga ke konsumen, dalam hal ini dari petani pembudidaya ikan patin sampai di
konsumen akhir. Untuk mengetahui aliran informasi dalam manajemen rantai
pemasaran dianalisis secara deskriptif kualitatif dan kuantitatif dengan
mengidentifikasi jenis informasi yang digunakan/diperlukan dari petani

pembudidayaan ikan patin sampai ke konsumen maupun dari konsumen hingga ke

56



nery wesy sejisidAu) ueeyeisndiag

iy disay yejepe il udwnyo(]

petani produsen.Informasi yang dimaksud meliputi informasi jumlah permintaan,
lokasi, harga, kualitas dan lain sebagainya.Untuk analisis aliran Keuangan
(pembayaran) adalah untuk mengetahui aliran pembayaran yang terjadi dalam

pemasaran ikan patin.Aliran keuangan (pembayaran) yang dianalisis adalah

i-pemasaran mulai dari

digunakan dalar : ema : : af" liputi efisiensi
operasional Sie : alisis e masaran pada
atan efisiensi

o
@ er’s share dan

menghitung : . : jelaskan bahwa

penelitian

operasional

3.5.3.1. Biaya Pemasaran

Biaya distribusi adalah biaya yang dikeluarkan untuk keperluan
pendristribusian ikan patinseperti biaya angkut, biaya pengiriman, pungutan
retribusi  dan lain-lain.Untuk mengetahui besarnya biaya distribusi dapat

menggunakan rumus menurut Soekartawi (1993) sebagai berikut
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Keterangan :

BP = Biaya Distribusi (Rp/Kg)

leh konsumen
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Pr = Harga Di Tingkat

i

Pf = Harga Di Tingkat Petani (F

\\“

3.5.3.3 Farmer’s share

Analisis ini digunakan untuk membandingkan harga yang diterima
produsen atau petani dengan harga yang dibayarkan oleh konsumen akhir.
Penerimaan usahatani adalah perkalian antara volume produksi yang diproleh
dengan harga jual.Farmer’s share adalah bagian yang diterima petani.dapat

digunakan rumus menurutHanafiah dan Saefuddin (2001), sebagai berikut :
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Dimana:

ga di tingkat

emasarandalam

Ki = Keuntungan Lembaga rantai g

Bi = Biaya Untuk Melaksanakan Fungsi Pemasaran Oleh Lembaga ke-i
Pri = Harga di Tingkat Pedagang (Rp/Kg)
Pfi = Harga di Tingkat Petani (Rp/Kg)
3.5.3.4. Efisiensi Pemasaran
Untuk menghitung efisiensi pemasaran secara umumnya dapat digunakan

rumus menurut Soekartawi (2002).
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Dimana:
EP = Efisiensi Distribusi Rantai pemasaran (%)

TBP = Total Biaya (F

pemasaran de g ( ; € ar, maka rantai

pemasaran

Kota Pekanbaru, terdiri dari atas dan 406 RT. Luas wilayah Kecamatan
Tenayan Raya adalah 171, 27 Km? dengan luas masing-masing kelurahan sebagai
beririkut:

a) Kelurahan Kulim : 51, 50 Km?

b) Kelurahan Tangkerang Timur  : 9,92 Km?

¢) Kelurahan Rejosari 111, 11 Km?

d) Kelurahan Sail : 98, 74 Km?
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Batas-batas wilayah kecamatan Tenayan Raya (BPS Kecamatan Tenayan
Raya Dalam Angka, 2016) adalah:

Sebelah Timur: Berbatasan dengan Kabupaten Pelalawan dan Kabupaten siak

Sebelah Barat : Berbatasan dengan Sungai Sail

Raya Kota

Kelurahan

146.571 jiwa yang te : elasnya dapat dilihat
pada Tabel 4. Nt

Tabel 4.Komposisi Penduc Raya Menurut Suku Bangsa

Tahun 2016
No Kelurahan Jumlah (jiwa) Persentase (%)
1 | Kulim 28.605 19,52
2 | Tangkerang Timur 31.734 21,65
3 | Rejosari 38.084 25,98
4 | Sail 48.148 32,85
Total 146.571 100,00

Sumber :Kecamatan Tenayan Raya Dalam Angka ,2017

Pada Tabel 4 dapat diketahui bahwa, jumlah penduduk yang ada di

Kecamatan Tenayan Raya terbanyak terdapat di Kelurahan Sail yaitu 48.148 jiwa
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(32,85%), di ikuti Kelurahan Rejosari sebanyak 38.084 jiwa (25,98%), Kelurahan
Tangkerang Timur sebanyak 31.734 jiwa (21,65%) dan paling sedikit adalah di
Kelurahan Kulim yaitu 28.605 jiwa (19,52%). Sehingga dapat diketahui tingkat

pertumbuhan penduduk di kelurahan sail lebih besar dari kelurahan lainya

4.2.2.

masalah B : : gsa ini 2 masih banyak
masyarakat ya gale = e miliki jenjang
pendidikan, ‘j kat pendidikan
sekolah da nberikan kontribusi

=
terhadap pe ‘ '

Pendiditk : i : lam mengambil

Tingkat Atas (SLTA), namun masih banyak juga masyarakat yang tidak tamat
pendidik dasar (SD).Untuk mengetahui tingkat pendidikan masyarakat di

Kecamatan Tenayan pada Tahun 2016dapat dilihat pada Tabel 5.

Tabel 5.Komposisi Penduduk Kecamatan Tenayan Raya Menurut Tingkat
Pendidik Tahun 2016

No Tingkat Pendidikan Jumlah (Jiwa) Persentase (%)

1 Tidak/Belum Sekolah 18.878 14,11
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2 Tidak/Belum Tamat SD 25.174 18,81
3 SD 35.901 26,83
4 SLTP 25.417 18,99
5 SLTA 28.442 21,26

Total 133.812 100,00

Sumber : Data Monografi Kecamatan Tenayan Raya, 2017.

Pada Tabels5 menunjukkan bahwa komposisi penduduk di kecamatan
Tenayan Raya, jika dilihat dari tingkat Pendidikan, kebanyakan masyarakat yang
ada dikecamatan Tenayan Raya.memiliki~pendidikan pada Sekolah dasar (SD),
Sekolah Lanjutan Tingkat Pertama (SLTP) dan Sekolah Lanjutan Tingkat Atas
(SLTA). Tingkat pendidikan SD merupatan tingkat pendidikan dengan jumlah
penduduk terbanyak yaitu sebanyak 35.901 jiwa atau.dengan persentase 26,83%
dari total jumlah penduduk di Kecamatan Tenayan Raya, sedangkan masyarakat
yang tidak/belum sekolah merupakan yang sedikit, yakni 18.878 jiwa atau dengan
persentase 14,11% dari total jumlah pendudukdi Kecamatan Tenayan
Raya.Rendahnya tingkat pendidikan terutama disebabkan karena faktor ekonomi
penduduk yang sebagian besar masih‘lemah, sehingga sulit bagi penduduk untuk
melanjutkan pendidikan kejenjang yang lebih tinggi.Disamping itu, juga

disebabkan karena masih kurangnya kesadaran penduduk untuk bersekolah.

4.2.3. Pekerjaan Penduduk Kecamatan Tenayan Raya

Dari total penduduk usia kerja yang berumur 15 tahun keatas, 50% dari
penduduk Kecamatan Tenayan Raya termasuk dalam kategori angkatan
kerja.Pada Tabel 8 dapat dilihat bahwa penduduk yang bekerja di Kecamatan
Tenayan Raya menurut lapangan pekerja tertinggi adalah disektor perdagangan
yaitu sebanyak 1.287 jiwa, kemudian diikuti yang bekerja pada industri

pengolahan sebanyak 630 jiwa, perkebunan sebanyak 588 jiwa, pertanian tanaman
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pangan sebanyak 476 jiwa dan yang sedikit adalah mereka yang bekerja pada

usaha peternakan sebanyak 232 jiwa.

Tabel 6.Penduduk 15 Tahun Keatas yang Bekerja Menurut Lapangan Pekerjaan di

Kecamatan Tenayan Raya Tahun 2015.

Jumlah

2.059

2.791

1.577

1.380

1.495

5.662

7.968

3.656

1.694

7.241

4.3.1. Pendidikan

Sarana dan Prasarana pendidikan diwilayah Kecamatan Tenayan Raya
Kota Pekanbaru, terdiri dari sekolah yang berstatus negeri yakni TK tidak ada, SD
sebanyak 26 unit SLTP sebanyak 4 unit, SMKN sebanyak 1 unit, dan SMUN
sebanyak 3 unit. sedangkan jumlah sekolah yang berstatus swasta yang ada di

Kecamatan Tenayan Raya Kota Pekanbaru terdiri dari, TK sebanyak 23 unit, SD
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sebanyak 2 unit, SLTP sebanyak 5 unit, SMK sebanyak 6 unit dan SMU sebanyak

2 unit sekolah.

4.3.2. Agama

Agama adalah sebuah kepercayaan oleh masyarakat ataupun suatu sistem

yang mengatur ) isi penduduk yang
dilihat ta, maka
pendudu am berjumian atolik 2.283
W Ay
jiwa, Pro 4 jiwa, dh 1.358 jiwa.
Sedangkan j Vil t ak 103 unit,
Surau/Lan Y/ { t. Untuk lebih
jelasnya ju rr.l].érhur t Iurg_ﬁa i Tabel 7.
Tabel 7. Jum ca ena un 2015
Kelurah e
r Gereja
Kulim 9
Tangkerang Tim - 1
Rejosari 9
Sail 10
Jumlah 75 29
Sumber: BPS Kecamatan Tenayan Ra , 2016

Pada Tabel 7dapat dilihat bahwa mayoritas masyarakat Tenayan Raya
adalah beragama.Walaupun berbeda kepercayaan tetapi tetap terjalin kerukunan
antar pemeluk agama dan kemanan untuk menjalankan ibadah.Dapat dilihat dari

aktivitas masyarakat dalam menjalankan syariat agama.

4.3.3. Kesehatan
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Sarana dan Prasarana kesehatan yang ada di Kecamatan Tenayan Raya
Kota Pekanbaru diharapkan dapat memberikan pelayanan kesehatan bagi
masyarakat yang membutuhkannya.Adapun jumlah sarana kesehatan yang ada di

Kecamatan Tenayan Raya adalah Poliklinik sebanyak 7 unit, Puskesmas sebanyak

2 unit, ©

TS M

9 unit, Praktek d banyak 67 unit. Dari

sarana Ke CJ“ D

<

at, 28 orang

bidan.

I

4.3.4. Ind

LAt AS

pahagian besar
industry in ndustry lainya

berjumlah 1

4.3.5. Ekono

“ ‘\\\‘31“\

meningkat menjadi 478 unit pad sementara warung/kios pada tahun

2016 terdapat sebanyak 2.456 unit, dan lunit pasar yang terletak di Kelurahan

Kulim.

4.3.6. Jalan
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Kondisi jalan yang ada di Kecamatan Tenayan Raya Kota Pekanbaru
terdiri dari jalan aspal sepanjang 91 KM, jalan pengerasan sepanjang 33 KM,

danjalantanah sepanjang 63 KM.

4.4 Keadaan Pertanian

Sedangkan gunaan lahan untuk be ‘ erluas adalah di
Keluarahan g Timur seluas

59,84 ha, se : S dals ] akni seluas 8,72

Tabel 8. Penggunaan Ta

No Penggunaan Tanah (ha)
Kelurahan Tanah Kering Bangunan /
Perkarangan
1 Kulim 81.60 19.40
2 Tangkerang Timur 40.16 59.84
3 Rejosari 17.17 82.83
4 Sail 91.28 8.72

Sumber: BPS Kecamatan Tenayan Raya Dalam Angka, 2016

4.4.2. Keadaan Umum Komoditas Pertanian.
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Berdasarkan data yang dipublis BPS Kecamatan Tenayan Raya pada
Tahun 2016, bahwa jenis komoditas pertanian yang diusahakan oleh masyarakat
di daerah ini antara lain: palawija, sayur-sayuran, peternakan dan perikanan. Ada

pun gambaran umum keadaan ke-empat komoditas tersebut diuraikan sebagai

berikut:
1. Pa
SITAS ISLA :

T \,}@mas a %ﬁ/ syarakat di
Kecamata t gung, kacang
hijau dan t 233 ha. Untuk
lebih jelasn
Tabel 9.Luas Pa Tiém ﬁa:r-jdl\'ll Jenis Tanaman

amat ayan Raya Tahun
No n an L oduksi (Ton)
1 Ketel | 3.728,00
2 Ketel 343,00
3 Jagun 351,00
4 Kacang Hij - 12,00
5 Talas 8,40
Sumber: BPS Keca m
o L]

Dari Tabel t ng terluas di usahakan

adalah Ketela Pohon yak gan produksi sebanyak 3.728

tondengan produktivitas sebesar 16 ton/ha, kemudian diikuti komoditas jagung
seluas 194 ha dengan produksi sebanyak 351 ton dan produktivitas sebesar 1,82
ton/ha. Sedangkan komoditas palawija yang sedikit diusahakan adalah Kacang

hijau dengan luas 1 ha dengan produksi sebanyak 12 ton.

2. Tanaman Sayur-Sayuran
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Untuk kelompok hortikultura (sayuran) terdapat 8 jenis yang diusahakan
di daerah ini, yaitu: Mentimun, Terong, Kacang Panjang, Bayam, Kangkung,

Cabe, Buncis dan Pare. Mengenai luas lahan produksi masing-masing komoditas

tersebut dapat dilihat pada Tabel 10.

Kangkung. Ini berarti bahwa kelima komoditi ini sesuai dengan agroklimat

setempat.

3. Peternakan
Usaha peternakan juga dilakukan di Kecamatan Tenayan Raya. Adapun

jenis ternak yang diusahakan antara lain: Sapi, Kerbau, Kambing dan Babi.
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Adapun produksi masing-masing ternak tersebut pada Tahun 2015 dapat dilihat

pada Tabel 11.

Tabel 11.Produksi Ternak Tahun 2015 Di Kecamatan Tenayan RayaDirinci
Menurut Jenisnya.

Ekor

|

g" |
<
>

N
1
2
3
4

\."F.'j
1|

Sumber: BF

AN ALNINS NG

o N
<®

Be eempat jenis

ternakyang dimana yang

LY

terbanyak edangkan yang

sedikit adalz

berdasarkan jenisnya

dilihat pada Tabel 12.

Tabel 12.Populasi Ikandi Kecamatan Tenayan Raya Tahun 2015 Dirinci Menurut

Jenisnya.
No Jenis Ikan Produksi (Ton)
1| Lele 596,96
2 | Bawal Tawar 144,33
3 | Gurami 16,96
4 | Patin 709,93
5 | Baung 0,72
Jumlah 1.468,9
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Sumber: BPS Kecamatan Tenayan Raya Dalam Angka, 2016

Berdasarkan Tabel 12 diketahui bahwa jenis ikan yang diusahakan
masyarakat di daerah ini antara lain adalah: Lele, Bawal Tawar, Gurami, Patin dan

ikan Baung. Produksi terbanyak yang dihasilkan adalah jenis ikan Patin, yaitu

Data juga

Tenayan : erupak - a tanian yang dapat

dilakukan

V. HASIL DAN PEMBAHASAN

5.1. Karakteristik LembagaPemasaran
Karakteristik seseorang menggambarkan kondisi atau keadaan serta status

orang tersebut. Struktur hubungan rantai pemasaran ikan Patin di Kecamatan
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Tenayan Raya Kota Pekanbaru dianalisis berdasarkan lembaga yang membentuk

rantai pemasaran dan peran dari setiap anggota. Lembagarantai pemasaran dalam

hal ini adalah lembaga atau para pelaku yang terlibat dalam aliran produk, aliran

keuangan dan aliran aliran informasi mulai dari petani ikan Patin hingga ke

pemasaran

pengalama

Tabel 13. Distribusi Umur Anggota Rantai Pemasaran Ikan Patin di Kecamatan
Tenayan Raya Kota Pekanbaru Tahun 2018

Petani Pedagang Pedagang Konsumen
No gl'rgfl:l:n) Jumlah Jurif:r?umpm JumTaet?gecer Jumlah
agwa) | | giwa) | O | giwa) | O | Giwa) | O
1| 24-34 8 26,67 2 50,00 0 0,00 6 60,000
2| 35-45 12 40,00 1 25,00 3 75,00 4 40,000
3| 46-56 10 33,33 1 25,00 1 25,00 0 0,00
Jumlah 30 100,00 4 100,00 4 100,00 10 100,00
Rata-rata 40,83 3,.25 46.00 34

Sumber: BPS Kecamatan Tenayan Raya Dalam Angka 2016
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Berdasarkan Tabel 13, dapat dilihat bahwa rata-rata umur anggota rantai
pemasaran ikan patin di Kecamatan Tenayan Raya pada umumnya masih berada

pada golongan usia produktif, umur petani ikan patin pada kisaran 35-45 tahun

merupakan yang -“ aitu 12 orang deng ‘ ntase 40% . Kemudian
diikuti pe * ‘!‘h%ﬁ'{‘ .w ak 10 petani

tahun dengan
rata-rata u . 1 ] s ; ada kisaran umur
24-34 terdapat sebany: 2 sementara kisa 45'tahun dan 46-56

tahun masi L orang. " pe g pengecer bervariasi dari

tahun dengan rata-rata umur 34 tahun.Terdapat 6 jiwa (12%) berumur pada
kisaran 24-34 tahun, dan selebihnya 4 jiwa (8%) berumur pada kisaran 35-45
tahun. Jadi dapat disimpulkan bahwa semua sampel (petani, pedagang, konsumen)

termasuk umur yang relatif muda.

5.1.2. Jenis Kelamin
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Robbins (2006) menyatakan bahwa tidak ada perbedaan yang konsisten
antara pria dan wanita dalam kemampuan memecahkan masalah, keterampilan
analisis, dorongan kompetitif, motivasi, sosiabilitas atau kemampuan belajar.

Namun studi-studi pisikologi telah menentukan bahwa wanita lebih bersedia

untuk mematuhi dan lebih besar

Kecamatan

Konsumen
No
Jumlah 0
(Jiwa) (%)
7 70,000
2 Pria 3 30,000
10 100,00

i dan pedagang
edagang pengecer

(75,00%), serta

5.1.3. Tingkat Pe

Pendidikan , Wawasan dan
pandangan seseorang. Seperti ya akan oleh Mosher (1987), bahwa
pendidikan merupakan salah satu aspek yang dapat mempengaruhi keterampilan
seseorang dalam mengelola usahanya. Dalam penelitian ini pendidikan yang
diambil sebagai patokan adalah pendidikan formal yang pernah ditempuh oleh
anggota rantai pemasaran ikan patin. Data mengenai tingkat pendidikan anggota

rantai pemasaranikan patin di Kecamatan Tenayan Raya dapat dilihat pada Tabel

15.
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Tabel 15. Tingkat Pendidikan Anggota Rantai Pemasaran lkan Patin di
Kecamatan Tenayan Raya Kota Pekanbaru Tahun 2018

. . Pedagang
T|n_gI§at Petani Pengumpul Pedagang Pengecer Konsumen
No | Pendidikan Jumlah Jumlah Jumlah Jumlah
Tahum) | iy | vy | D Giwa) | | Giwe) |
1 [ 6(SD) 11 36,67 1 25,00 1 25,00 3 30,00
2 | 9(SmP) 8 26,67 1 25,00 1 25,00 2 20,00
12 (SMA) 2 50,00
4 100,00
petani ikan
anggota rantai pemasa i K : ala ahun, dan masih
tergolong berada pada
tingkat SM t pendidikan 6
dan 12 tahu
osial ekonomi
yang rendah, se anga an 3 endidikan. Namun
bukan penghambat dala ela akan kegiatan use ydidaya ikan patin,
karena dalam buc in tidak me tentu yang harus

tertinggi pada lama pendidikan 12 tahun yaitu 50% (2 jiwa) dan terendah pada
lama pendidikan 6 dan 9 tahun yaitu masing-masing 25,00% (1 jiwa).Hal ini
menunjukkan tingkat pendidikan pedagang pengumpul maupun pedagang
pengecer menunjukkan bahwa pedagang sudah berpendidikan relatif lebih tinggi

disbanding dengan petani dan ini sangat mendukung pada usaha yang mereka

jalankan.Sedangkan lama pendidikan konsumen dengan persentase tertinggi pada
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lama pendidikan 12 tahun yaitu 50,00% (5 jiwa) dan terendah pada lama
pendidikan 6 dan 9 tahun yaitu masing-masing 20,00% (2 jiwa) dan 30,00% (3

jiwa).

5.1.4. Pengalaman Berusaha
Pen embud satu hal yang

mempe I n ngan hasil

yang optimal, @&ﬁ?a?nﬁns 'Sg‘rﬁﬂw rusaha maka
a

akan sema angan dalam
menjalank
L
Tabel 16. a a Petani dan P di Kecamatan
n Peka Tahu
s A Pedagang
Peng an Us - Pft.a e um Pengecer
No ;
Budi h mlah (%)
( ( iwa) 0
1 -7 67 0 0
2 , 0 3 75,00
3 1 25,00
Juml 3 ; 4 100,00
Rata-r 11,25
o = :
Berdasarka b petani pada usaha
budidaya ikan patin di n g paling banyak berada pada
golongan 2-7 tahun yaitu sebanya engan persentase 56,67%. Sementara

itu, yang paling sedikit adalah pengalaman petani pada kisaran 14-19 tahun yaitu
3 jiwa dengan persentase 10,00%. Ini menunjukkan bahwa petani di daerah
penelitian sudah berpengalaman dalam berusaha sebagai petani ikan patin. Rata-
rata pengalaman petani pembudidaya ikan patin adalah selama 7,8 tahun.
Pedagang pengumpul secara keseluruhan memiliki pengalaman usaha pada

golongan 2-7 tahun (100,00%), sedangkan pengalaman usaha pedagang pengecer
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terbanyak terdapat pada golongan pengalaman 8-13 tahun yaitu sebanyak 3 jiwa
dengan persentase 75,00% dan pengalaman usaha pedagang pengecer paling
sedikit terdapat pada golongan 14-9 tahun yaitu 1 jiwa dengan persentase

25,00%.Berdasarkan data tersebut bahwa pedagang pengumpul sudah

menjalank sahata 3 ani  menek ahatani yang

dilakukan, J mer at c eterampilan, dan

pengalama

petani akan
berpengaruh eputusan petani
dalam hal u rupakan sumber

Berdasarkan Tak Q Q A -w ggungan keluarga anggota
LA 2

rantai pemasaran ikan patin. jgungan keluarga petani ikanpatin
terbanyak berada pada golongan 4-6 jiwa yaitu sebanyak 19 orang dengan
persentase 63,33%, dan jumlah anggota keluarga paling sedikit ada pada golongan

1-3 jiwa yaitu sebanyak 11 orang dengan persentase 36,67%. Rata-rata jumlah

tanggungan keluarga petani ikan patin adalah sebanyak 3,8 jiwa.

Tabel 17. Jumlah Tanggungan Keluarga Anggota Rantai Pemasaran lkan Patin di
Kecamatan Tenayan Raya Kota Pekanbaru Tahun 2018
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No Tigé]:l;g]: ' Jumla:Etanl JumﬁEEéig;ggl F;Zd;?::g e Jumll<a(:1nsumen
gwa) | Gwa) | P | gwa) | @ | Gwa) | O | Giwa) | P
13 11| 3667 2 50,00 0 0 1 20,00
2 46 19 | 6333 2 50,00 4 10000 | 4 80,00
Jumlah 30 | 10000 | 4 | 100,00 4 10000 | 5 | 100,00
Rata-rata 3,8 3,5 4,75 4.2

didaerah pe - “ da golon: an 4 erjumlah 4 orang
dengan persen n jumlah tanggung Juarga kensumen terendah
pada golonga 20,00%.

beban ekonomi

5.2. Saluran Pemasaran

Saluran pemasaran ikan patin di Kecamatan Tenayan Raya Kota
Pekanbaru memiliki tiga aliran atau mekanisme yang harus dikelola dengan baik,

yaitu aliran produk dari Petani ikan menjual ke pedagang pengumpul, dan
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pedagang pengumpul menjual kepedagang pengecer yang berada dipasar tangor
dan seterusnya pedagang pengecer menjual lagi kekonsumen di pasar. Aliran
keuangan yaitu aliran dari konsumen ke pedagang sampai ke petani ikan patin dan
aliran informasi yang dapat mengalir dari Petani ke Pedagang atau secara timbal
balik yang terjadi-antar anggota.rantai pemasaran. Adapunrantai pemasaran ikan

patinyang terdapat di daerah penelitian dapat digambarkan sebagai berikut:

Pedagang Komsumen

Pengecer

Pedagang
Pengumpul

Petani lkan
Patin

Gambar 3. Pola Rantai Pemasaran lkan Patin di Kecamatan Tenayan Raya Kota
Pekanbaru Tahun 2018.

Aliranrantai pemasaran pada pemasaran komoditi ikan patin terdiri atas
petani ikan patin, pedagang pengumpul, pedagang pengecer dan konsumen akhir.
Desain saluran yang digunakan pada saluran ini adalah saluran tingkat dua (two
level chanel), di mana saluran tingkat' 2 ini'pedagang pengumpul menjual kepada
pedagang pengecer yang kemudian ke konsumen. Terdapat aliran produk, aliran
keuangan dan aliran informasi pada saluran rantai pemasaran ini. Hal-hal yang
dibahas meliputi kelancaran aliran preduk, aliran keuangan dan aliran informasi
apakah berjalan dengan lancar atau tidak, bagaimana pelaksanaannya, dan apa
kendala yang dihadapi dalam setiap aliran ini. Secara lebih jelas untuk aliran yang

terjadi pada saluran ini dapat digambarkan sebagai berikut:

A 4

\ 4
A 4

Petani lkan Komsumen

Patin

Pedagang
Pengumpul

Pedagang

Pengecer
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Keterangan:

—— = Aliran Produk yaitu Ikan Patin
<«— = Aliran Keuangan

< » —Alira rmasi

Gambar 4. i i si Pada Rantai
i Pekanbaru
sITAS IS

A. Aliran \5\&&%“ ~ MR@O

Ali ng terj i yaitu dari petani

ikan patin ' elakukan kegiatan

produksi ik emudi kan p uual ngumpul yang

berdomisili h sekit eca ._ t én%yé ng langsung ke

lokasi pembudi n tin dari petani

biasanya dila pe 4'&-‘ ngg bil pick-up yang

kemudian dib Kéﬁ E P'R selanjutnya pedagang

pengumpul me ri ti ngecer yang ada di

pasar-pasar tradisio s yarakat atau konsumen

sebagian kecil yang secara i epada petani ikan patin.

Kegiatan distribusi dari pe ng pengumpul ke pedagang pengecer
bergantung pada kesepakatan yang telah direncanakan sebelumnya. Adakalanya
pengiriman dilakukan oleh pedagang pengumpul sampai ke pedagang pengecer
melalui proses transportasi kendaraan yang dimiliki oleh pedagang pengumpul
dan adakalanya pedagang pengecer yang langsung mengambil ikan patin tersebut

ke rumah pedagang pengumpul. Pedagang pengecer merupakan satu-satunya mata
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rantai yang berfungsi sebagai lembaga perantara atau pemasaran produk ikan dari
pedagang pengumpul. Kemudian pedagang pengecer menjual ikan patin kepada

masyarakat umum atau konsumen. Konsumen merupakan rantai terkhir dari

proses distribusi ikan patin.

2. Tingkat Pedagang Pengumpul
Pedagang pengumpul merupakan pengusaha yang memiliki modal dan
sarana transportasi serta tempat penyimpanan ikan patin jika tidak habis terjual ke

pedagang pengecer. Pedagang pengumpul melakukan pembelian ikan patin
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kepada petani setiap harinya. Biaya yang dikeluarkan oleh pedagang pengumpul
adalah biaya transportasi rata-rata Rp.200.000 setiap kali angkut untuk
membawaikan dari lokasi budidaya ke pasar, dan biaya bongkar muat rata-rata

sebesar Rp.200.000 per kali bongkar muat. Modalyang digunakan untuk

dijual ke konsu Biaya Ya : nedaga \gecer adalah sewa
tempat dan big S peng : 0 oleh pedagang
pengecer a al ser dan siste dilakukan oleh

pedagang pengec

maupun langsung ditempat petani ika

c. Aliran Informasi
Dalam rantai pemasaran ikan patin di Kecamatan Tenayan Raya Kota
Pekanbaru, aliran informasi menjadi komponen yang penting dalam melancarkan

aliran produk dan aliran keuangan. Informasi yang disampaikan melalui proses
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komunikasi dilakukan untuk menjaga rasa kepercayaan antar setiap rantai
pemasaran ikan patin, yaitu berupa kebutuhan ikan patin yang harus dibeli dengan
jumlah permintaan oleh konsumen. Biasanya pedagang dalam memproleh

informasi tentang pasar dari teman sesama pedagang dan ada juga mendapat

1. Petani

Alir
mengalir d
pedagang p asi ir., da 2dagang pengumpul

kepada pet in. : 3 etani  kepedagang

pengumpul 03 i pati Ikan petani dan

au penyampaian informasi

dalah b informa Q, Inika
adala erupa Inform a .“‘%

antara petani dan pihak pedaga ul” dilakukan dengan dua cara, yaitu
cara penyampaian informasi secara langsung dan menggunakan media

komunikasi (hand phone)

2. Pedagang Pengumpul Dengan Pedagang Pengecer
Aliran informasi antara pedagang pengumpul dengan pedagang pengecer

mengalir secara dua arah, yaitu informasi yang mengalir dari pedagang
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pengumpul kepada pengecer maupun sebaliknya. Informasi yang mengalir dari
pedagang pengumpul kepada pengecer berupa jumlah ikan patin tersebut.
Sebaliknya, informasi dari pengecer kepada pedagang pengumpul berupa

informasi tentang harga beli ikan patin sesuai dengan harga pasar yang berlaku.

untuk

pemasaran yang

indakan-tindakan

pertukaran, fungsi fisik, dan fungsi fa

Fungsi pertukaran meliputi kegiatan-kegiatan yang dapat memperlancar
perpindahan hak milik dari barang dan jasa yang dipasarkan. Fungsi pertukaran
terdiri dari fungsi pembelian dan fungsi penjualan. Fugsi fisik meliputi tindakan
yang langsung berhubungan dengan barang dan jasa sehingga menimbulkan

kegunaan tempat, bentuk dan waktu. Fungsi fasilitas terdiri dari standarisasi dan
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grading, fungsi penanggung resiko, pembiayaan, dan fungsi informasi pasar.
Adapun fungsi pemasaran yang dilakukan oleh masing-masing lembaga
pemasaran di Kecamatan Tenayan Raya Kota Pekanbaru secara lebih rinci dapat

dilihat pada tabel Tabel 18.

Tabel 18. Fu S a ayan Raya Kota

Fungs \fﬁe%s s Ry, Konsumen

Fungsi P

- Penjuala -

- Pembelia g v

Fungsi Fis

- Penyimpa -

- Pengangk % R

Fungsi Fas ) Ll . T
- Standarisa: =

. - A
- Penanggungan Res e i VA T B

- Pembiayaa -

- Informasi v

Keterangan: idak M gsi P

1. Fungsi Pert

a. Petani
Fungsi pema yi an patin di Kecamatan

Tenayan Raya Kota Pekanb

1. Fungsi penjualan. Dalam melakukan fungsi penjualan, petani ikan patin sangat
memperhatikan kualitas, kuantitas, bentuk dan waktu yang ditentukanoleh
pedagang pengumpul ataupun sesuai dengan kesepakatan bersama. Selain itu

fungsi penjualan juga menjadi titik penentu harga pasar.

b.Pedagang Pengumpul
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Fungsi pemasaran yang dilakukan oleh petani ikan patin di Kecamatan
Tenayan Raya Kota Pekanbaru yaitu:
1. Fungsi pembelian.Fungsi pembelian pada umunya diawali dengan aktifitas

mencari produk mengumpulkan dan menegosiasi harga. Pedagang pengumpul

biasanya me i elumnya telah bekerja

S Vet 'g%
" 4

dipasar, lalu terjadi negosiasi harga setelahnya baru ditetapkan harga beli ikan
patin atas kesepakatan bersama.

2. Fungsi penjualan yang dilakukan yaitu pedagang pengecer ikan patin secara

langsung menjual ikan patin kepada konsumen akhir, dengan harga yang telah

ditetapkan maupun harga negosiasi antar penjual pengecer dan konsumen.

d.Konsumen

86



N ueeyesndidg

iy disay yejepe il udwnyo(]

ISJIAIU

nery we[sy sej

Fungsi pemasaran yang dilakukan oleh konsumen ikan patin adalah yaitu
fungsi pembelian dilakukan oleh konsumen langsung membeli ikan patin segar ke
pedagang pengecer yang terdapat dipasar-pasar yang ada di kota pekanbaru, dan

ada sebagian kecil konsumen yang membeli ikan patin kepada petani secara

langsung.

patin tidak

beli langsung

2. Fungsi penyimpanan erat anya didalam penyelenggaraan rantai
pemasaran, dimana agar produk pertanian tertentu selalu tersedia dalam
volume transaksi dan waktu yang diinginkan. Sebelum didistribusikan ke
pedagang pengecer, biasanya pedagang pengumpul menyimpan ikan patin

di tempat (tong) yang dimiliki pedagang pengumpul, ataupun ikan yang

tidak habis didistribusikan disimpan dan dijual keesokan harinya.
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c. Pedagang Pengecer

1. Fungsi penyimpanan yang dilakukan pedagang pengecer yaitu jika ikan
yang dijual hari ini tidak habis maka ikan disimpan dan dijual keesokan

harinya.

3. Fungsi
a. Petani
standar untuk
patina tau sesuai

. Menentukan

menyerang ikan patin da a yang kurang mendukung terhadap

kualitas ikan patin petani.

3. Informasi pasar yang dilakukan petani adalah petani mengetahui
perkembangan harga yang diproleh dari pedagang pengumpul dan
pedagang pengecer, karena tingkat harga yang berlaku pada saat terjadi
proses jual beli akan langsung menentukan tingkat penerimaan petani.

Dalam pemasaran ikan patin, harga ditentukan oleh harga pasar yang
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dikonfirmasi oleh pedagang pengumpul ke petani dan akhirnya sampai

pada pedagang pengecer.

b. Pedagang Pengumpul

1. Fungsi pembiayaan yang dilalakuka oleh pedagang pengumpul mulai dari

pengecer.

c. Pedagang Pengecer

1. Standarisasi.Pedagang pengecer membuat standar untuk ukuran ikan

patin yang akan dijual, biasanya ukuran yang lebih besar dijual lebih
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murah, serta ikan patin yang sudah lemas bahkan matidijual dengan
harga yang murah agar konsumen tetap mau membelinya.
2. Fungsi pembiayaan yang dilalakuka oleh pedagang pengecer mulai dari

pembelian ikan patin, penyimpanan, sewa tempat, sampai penjualan

endiri dan dilakukan

terdapat ikan

terjual yang

1. Standarisasi yang dilakukan oleh"konsumen ikan patin adalah yaitu ukuran
ikan patin besar kecil yang akan dikonsumsi dan pemilihan ikan patin
yang sudah lemas bahkan mati dijual dengan harga murah.

2. Informasi Pemasaran yang dilakukan konsumen ikan patin adalah mencari

informasi tentang harga pasar sehingga konsumen dapat menentukn harga

yang akan dibeli konsumen
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5.2.2. Biaya Pemasaran

Biaya distribusi merupakan biaya yang dikeluarkan selama proses
pemasaran berlangsung, mulai dari produsen sampai ke konsumen. Dari batasan
ini sudah didapat perkiraan bahwa besar kecilnya biaya tergantung panjang
pendeknya saluran’ pemaran serta fungsi pemasaran yang.dilakukan. Kegiatan
pemasaran selalu melibatkan biaya, sebab dalam proses tersebut produk akan
mengalami perlakuan yang dapat'menambah,nilai produk tersebut. Besar biaya
yang dikeluarkan selama proses pemasaran akan dibebankan kepada konsumen.
untuk lebih jelasnya mengenai biaya pemasaran ikan patin dapat dilihat pada
Tabel 19.

Dalam hal memasarkan ikan patin, petani tidak mengeluarkan biaya,
karena ikan patin di beli langsung oleh pedagang pengumpul kelokasi usaha
pembudidayaan petani tersebut. Pedagang pengumpul dalam kegiatannya
mengeluarkan biaya transportasi yaitu rata-rata sebesar Rp 237/kg, biaya bongkar
muat Rp 234/kg.Total biaya yang dikeluarkan pedagang pengumpul adalah
sebesar Rp 471/kg. Sedangkan biaya yang dikeluarkan oleh pedagang pengecer
meliputi biaya sewa tempat rata-rata Rp 594 /kg, biaya pelastik atau pengemasan
rata-rata Rp 200/kg. Totalbiaya yang dikeluarkan oleh pedagang pengecer adalah
sebesar Rp 794/kg. Biaya-biaya tersebut merupakan biaya yang dikeluarkan
dalam pendistribusian ikan patin dalam satu kali pemanenan. Jika penghitungan
biaya untuk satu kali musim tanam akan sulit untuk mendapatkan data, karena
baik petani, pedagang pengumpul maupun pedagang pengecer tidak selalu
membuat catatan pengeluaran setiap panen. Untuk lebih jelasnya mengenai biaya

distribusi ikan patin dapat dilihat pada Tabel 19.
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5.2.3. Margin Pemasaran
Margin distribusi merupakan perbedaan harga yang dibayar oleh
konsumen akhir dengan harga yang diterima petani ikan patin. Margin pemasaran

adalah perbedaan harga yang terjadi disetiap lembaga-lembaga pemasaran.

biaya tambahan unt .a ‘ du Seluruh biaya pemasaran

ditanggung oleh pembeli ika

Tabel 19. Analisis Biaya, Margin dan Farmer’s Share Pemasaran Ikan Patindi
Kecamatan Tenayan Raya Kota Pekanbau 2018.

No | Lembaga Pemasaran Biaya (Rp/Kg) | Share (%)
1| PETANI
Harga Jual 15,000
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Farmer's Share 73,17
2 | PEDAGANG PENGUMPUL
Harga Beli 15,000
Biaya Transportasi 237 1,16
Biaya Bongkar Muat 234 1,14
Jumlah Biaya 471 2,30
Margin 2,000
Keuntungan 529 7,46
Harga J
3|P
2,90
AL 0,98
J i) [/ 3,87
MAarGi
Ke 13,20
Harga J
4| K
Har ¢ - —
Tot saran | - 100,00
Tot ran ) . 100,00
Tot tu ==, -
Efe sand " = - 6,17
5.2.4. Farm
A R\)
Famer’s s l& i an selain margin
pemasaran. Indikator e arga yang diterima
o L]
oleh petani ikan i r konsumen akhir dan
dinyatakan dalam perse 0 ; memiliki hubungan negatif
dengan margin pemasaran dimana s inggi margin pemasaran, maka bagian

yang diproleh petani semakin rendah.

Pada sistem rantai pemasaran ikan patin di Kecamatan Tenayan Raya
Kota Pekanbaru bagian yang diterima oleh petani adalah sebesar 73,17% hal ini
menjelaskan bahwa dalam saluran ini tergolong efesien (nilai PS > 70%).Jika

dilihat dari segi hargayang dibayar konsumen, maka harga tertinggi dibayar
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konsumen terdapat pada pedagang pengecer yaitu Rp. 20.500/kg, pedagang
pengumpulyaitu Rp. 17.000/kg, sedangkan petani ikan patin hanya Rp
15.000/kg.Farmer’s Share yang didapat dikarenakan adanya perbedaan harga
yang diterima setiap lembaga pemasaran, jumlah lembaga pemasaran yang terlibat

serta fungsi-fungsiyang dilakukan sehingga harga meningkat.

5.3. Efisiensi Pemasaran

Salah-satu untuk melihat-tingkat keberhasilan pemasaran adalah dengan
mengetahul tingkat efisiensi dari setiap saluran yang ada dalam pemasaran
tersebut. Meurut Puspitawati dan Wardanu (2013) menjelaskan bahwa system
pemasaran semakin efisien apabila kerja lembaga-lembaga yang terlibat juga
efisien sehingga semua pihak akan semakin mendapatkan keuntungan. Indikator
yang dapat digunakan untuk mengukur tingkat efisiensi pemasaran adalah dengan
menggunakan pendekatan perhitungan margin pemasaran dan Famer’s Share.

Sistem pemasaran yang-efisien juga dapat dilihat dart besarnya rasio biaya
pemasaran dengan total nilai produk yang dipasarakan atau harga di tingkat
konsumen. Semakin rendah rasio biaya dengan harga di tingkar petani
mengindikasikan sistem  rantai pemasaran semakin efisien. Demikian pula
sebaliknya bahwa semakin besar rasio biaya pemasaran dengan harga di tingkat
konsumen maka sistem pemasaran semakin tidak efisien. Konsep ini menekankan
kepada besar kecilnya biaya pemasaran sebagai ukuran efisiensi sistem
pemasaran.

Hasil penelitian menunjukkan bahwa rasio total biaya pemasaran dengan
total nilai produk yang dipasarkan adalah sebesar 6,17. Maka distribusi rantai

pemasaran ikan patin di tenayan raya dapat dikatakan efesien, dimana setiap

94



nery wejsy sejsIAm ueeyeisndiog

DI disay yepepe fur udwnyo(

Rp100 nilai produk yang dipasarkan hanya memerlukan biaya pemasaran sebesar

Rp 6,27.

VI. KESIMPULAN DAN SARAN

6.1. Kesimpulan
Dari uraian hasil penelitian yang diperoleh dapat dikemukakan sebagai

berikut:
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1. Karakteristik lembaga pemasaran memiliki rata-rata umur yang dalam usia
produktif, rata-rata lama pendidikan petani 9 tahun,pedagang pengumpul
dan pedagang pengecer berpengalaman masing-masing selama 9,75 tahun,

serta rata-rata lama pendidikan konsumen adalah 10,2 tahun. Pengalaman

Raya adalah sebesar Rp 5.500/kg. Efesiensi pemasaran ikan patin di daerah
penelitian adalah sebesar 6,17, maka dapat dikatakan efesien, dimana setiap
Rp100 nilai produk yang dipasarkan hanya memerlukan biaya pemasaran

sebesar Rp 6,27.

6.2. Saran

Dari hasil pembahasan, Adapun saran yang dapat penulis berikan yaitu:
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1.

Perlu adanya regenerasi para petani yang membudidayakan ikan patin.
Artinya anak muda disekitar Kecamatan Tenayan Raya Kota Pekanbaru ikut
mengambil bagian dalam membudidayakan dalam proses budidaya. Dengan

harapan dimasa mendatang mereka dapat melakukan budidaya ikan patin

‘ ‘ menerima perubahan
‘\\\\‘ '0. )
nasi ika berlaku ditingkat
"
diseb S ai ke g radio, tv yang
penyi 1ence SR J0 ar menawar lebih

kuat un

Perlu rana/sarana transportas enekan biaya
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