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ABSTRACT

Crystal guava marketing is less efficient if the marketing channel is long. Long marketing
channels will affect the amount of marketing costs and prices at the farmer and consumer levels.
This study aims to: 1) how marketing channels are used, 2) calculate marketing margins, 3)
determine marketing efficiency. The methods of this research are descriptive and quantitative. The
location of the research was determined purposively, namely Gadingrejo Village, Umbulsari
District, Jember Regency. The sampling technique uses total sampling and snowball sampling with
a sample of 40 farmers and 10 marketing institutions. The results of this study show that: 1) There
are 2 marketing channels of crystal guava, namely the channel pattern level I = Farmers —
Wholesalers — Retailers — Consumers, the channel pattern level III = Farmers — Collectors —
Wholesalers — Retailers — Consumers, 2) Each marketing channel pattern has a different
marketing margin, namely the first marketing channel has a marketing margin of Rp 4,250/kg
while the second marketing channel is Rp 4,250/kg 6,000/kg, 3) Efficient marketing channels are
found in level 1l marketing channels with a farmer share value of 57.5% while in level 1lI
marketing channels with a farmer share value of 40%, the level Il marketing channel pattern is
more efficient compared to the level 111 marketing channel pattern.
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1. PENDAHULUAN

Salah satu tanaman buah-buahan
di Indonesia yang mengalami
peningkatan di setiap tahunnya
adalah ~ jambu  biji.  Menurut
Romalasari et al. (2017) jambu biji
adalah salah satu buah nusantara
unggulan yang berpotensi untuk
bersaing di pasar global dan
merupakan buah yang memiliki nilai
gizi tinggi. Salah satu varietas jambu
biji ~ yang semakin  digemari
masyarakat adalah jambu kristal.

Produksi buah jambu kristal di
Indonesia mengalami peningkatan
sebanyak 472.015 ton pada tahun
2022. Sentra budidaya jambu kristal
di Indonesia ada di Pulau Jawa.
Produksi jambu kristal tertinggi di
Pulau  Jawa  Yyang mengalami

peningkatan hingga 117.919 ton
(41%) di tahun 2022 adalah
Provinsi Jawa Timur. Salah satu
kabupaten di Provinsi Jawa Timur
yang memproduksi jambu Kkristal
namun nilai produksi nya masih
kecil adalah Kabupaten Jember.
Sebagai daerah penghasil jambu
kristal, para petani memproduksi
hasil jambu kristal tersebut untuk
dijual dan  dipasarkan  agar
mendapatkan keuntungan sehingga
alur produk jambu kristal tidak
berhenti di petani saja, melainkan
berlanjut ke berbagai tangan untuk
dipasarkan ke berbagai tempat.
Kegiatan penyaluran hasil pertanian
dari petani hingga sampai ke tangan
konsumen  disebut  pemasaran.
Pemasaran hasil produksi suatu
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usahatani  dalam  memperoleh
keuntungan yang maksimal akan
tergantung dari pola distribusi atau
saluran pemasaran. Salah satu aspek
pemasaran yang perlu diperhatikan
dalam upaya meningkatkan arus
barang dari produsen ke konsumen
adalah efisiensi pemasaran
(Januwiatal et al., 2014).

Permasalahan yang saat ini
dihadapi petani di Desa Gadingrejo
Kecamatan Umbulsari dalam
mewujudkan  pemasaran  jambu
kristal ~yang  efisien  adalah
panjangnya saluran pemasaran yang
digunakan  melibatkan  banyak
lembaga pemasaran sehingga biaya
pemasaran yang dikeluarkan semakin
besar dan keuntungan yang diperoleh
petani tidak maksimal. Saluran
pemasaran memiliki peranan penting
dalam kehidupan petani. Oleh karena
itu petani harus mengetahui saluran
mana yang terbaik dalam melakukan
pemasaran serta saluran mana yang
lebih efisien, karena setiap saluran
pemasaran memiliki perbedaan biaya
yang dikeluarkan.

2. KERANGKA TEORITIS
Usahatani merupakan
serangkaian kegiatan manusia dalam
mengelola sumber daya alam dan
lingkungan hidup untuk
menghasilkan ~ produk  pertanian
dengan tujuan untuk memenubhi
kebutuhan pangan, meningkatkan
kesejahteraan petani, dan untuk
memperoleh  keuntungan  secara
ekonomi (Sinaga et al.,, 2024).
Usahatani jambu kristal di Desa
Gadingrejo Kecamatan Umbulsari
Kabupaten Jember misalnya, banyak
petani  membudidayakan  jambu
kristal ~ karena  jambu  kristal
merpakan buah nusantara unggulan

yang Dberpotensi untuk bersaing
dipasar global dan memiliki nilai gizi
yang tinggi, sehingga petani di Desa
Gadingrejo  memproduksi  hasil
pertanian  untuk  dijual  dan
dipasarkan  agar  menghasilkan
keuntungan.  Keuntungan  yang
maksimal diperoleh dari mekanisme
saluran pemasarannya yang baik.
Saluran  pemasaran yang baik
dikatakan  efisien jika margin
pemasaran yang diterima petani
rendah dan farmer share diatas 50%.

3. METODE PENELITIAN
Sampel

Teknik sampling yang digunakan
adalah total sampling dan snowball
sampling. Total sampling adalah
teknik pengambilan sampel dimana
jumlah  sampel sama dengan
populasi. Jumlah sampel dalam
penelitian ini adalah sebanyak 40
petani. Untuk mengetahui sampel
lembaga-lembaga pemasaran yang
terlibat maka digunakan teknik
snowball sampling. Snowball
sampling adalah teknik penentuan
sampel yang awalnya berjumlah
sedikit kemudian sampel yang
terpilih  memilih rekannya yang
memiliki sifat dan ciri yang sama
dengannya, sehingga jumlah sampel
yang diperoleh akan semakin banyak
seperti  bola salju yang terus
menggelinding.

Teknik Pengumpulan Data

Metode pengumpulan data
yang digunakan dalam penelitian ini
dalah data primer dan sekunder.
Data primer memuat observasi,
wawancara dan dokumentasi.
Sedangkan untuk data sekunder,
peneliti menggunakan studi pustaka.

69



Jurnal Mahasiswa Entrepreneur (JME)

E-ISSN : 2964-898X 2
P-ISSN : 2964-8750

FEB UNARS

Vol. 3, No. 1, Januari 2024 : 68-77

Teknik Analisis Data
1. Saluran Pemasaran

Untuk mengetahui ada berapa
jenis saluran pemasaran  yang
digunakan petani jambu kristal di
Desa Gadingrejo maka digunakan
metode analisis deskriptif yang
bertujuan untuk menggambarkan
pola saluran pemasaran jambu Kristal
melalui observasi dan melakukan
wawancara langsung dengan
lembaga-lembaga pemasaran yang
terlibat dalam pemasaran jambu
kristal.
2. Biaya Pemasaran

Untuk menghitung
pengeluaran biaya yang terjadi pada
saat melakukan kegiatan pemasaran
maka menggunakan metode analisis
kuantitatif. Besarnya biaya
pemasaran maka dapat menggunakan
rumus sebagai berikut (Hasudungan
etal., 2020):

Bp =Bpl + Bp2 +......Bpn

Keterangan:

Bp = Biaya pemasaran jambu kristal
(Rp/kg)

Bpl, Bp2..Bpn = Biaya pemasaran
tiap - tiap lembaga pemasaran jambu
kristal (Rp/kg)

3. Keuntungan Pemasaran

Untuk menghitung besarnya
keuntungan pemasaran pada jambu
kristal maka digunakan metode
analisis  kuantitatif. ~ Perhitungan
rumusnya sebagai berikut (Winarti et
al., 2021):

t=M-B

Keterangan :

IT = Keuntungan pemasaran jambu
kristal (Rp/kg)

M = Margin pemasaran jambu kristal
(Rp/kg)

B = Biaya pemasaran jambu kristal
(Rp/kg)

4. Margin Pemasaran

Untuk menghitung margin
pemasaran menggunakan metode
analisis kuantitatif. Analisis margin
pemasaran berguna untuk melihat
selisih harga antara harga yang
dibayarkan konsumen dan harga
yang diterima petani. Rumus untuk
menghitung  margin  pemasaran
adalah sebagai berikut (Purwanto et
al., 2020):

MP = Pr — Pf

Keterangan :

MP = Margin pemasaran jambu
kristal (Rp/kg)

Pr = Harga jambu kristal ditingkat
konsumen akhir (Rp/kg)

Pf = Harga jambu kristal ditingkat
petani (Rp/kg)

Kriteria pengambilan
keputusannya adalah semakin kecil
margin pemasaran, maka semakin
efisien suatu pemasaran.

5. Distribusi Margin

Distribusi margin pemasaran
dianalisis dengan  menggunakan
rumus sebagai berikut (Kai et al.,
2016):

SBij =

ij .
Pr—Pfx 100%

Dimana :

SBij = Bagian biaya yang
melaksanakan fungsi Pemasaran.

Cij = Biaya pemasaran (Rp/kg)

Pr = Harga di tingkat pengecer
(Rp/kg)

Pf = Harga di tingkat petani (Rp/kg)

Tij

Sk = 5 —pF

x 100%

Dimana :
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Skj = Bagian keuntungan lembaga
pemasaran

nij = Keuntungan pemasaran (Rp/kg)
Pr = Harga di tingkat pengecer
(Rp/kg)

Pf = Harga di tingkat petani (Rp/kg)

6. Efisiensi Pemasaran

Untuk mengetahui apakah
saluran pemasaran jambu Kkristal di
Desa Gadingrejo Kecamatan
Umbulsari Kabupaten Jember sudah
efisien atau belum, maka efisiensi
pemasaran dapat diukur berdasarkan
farmer share. Analisis farmer share
(Fs) dapat dihitung  dengan
menggunakan persamaan Sebagai
berikut (Pangemanan et al., 2022):

Fs = (Pf/Pr) x 100%

Keterangan:

Fs = farmer share (%)

Pf = harga jambu kristal ditingkat
petani (Rp/kg)

Pr = harga jambu kristal ditingkat
konsumen (Rp/kg)

Kriteria keputusannya jika
farmer share lebih dari 50% maka
saluran tersebut dapat dikatakan
efisien.

7. Rasio m/c

Rasio keuntungan dan biaya
digunakan untuk melihat besarnya
keuntungan yang diterima lembaga
pemasaran sebagai imbalan atas
biaya pemasaran yang dikeluarkan.
Rasio m/c dapat dihitung dengan
persamaan sebagai berikut (Permadi,
2017):

Rasio n/c = mi/ci

Keterangan:
ni = Keuntungan lembaga pemasaran
ke-i
ci = Biaya lembaga pemasaran ke-i

.E
8. Penyusutan

Penyusutan jambu  Kristal
terjadi karena masa penyimpanan
yang cukup lama sehingga kadar air
yang dimiliki jambu kristal akan
menurun atau mengalami kerusakan.
Semakin lama penyimpanan maka
semakin tinggi pula penyusutannya.
Penyusutan yang dialami jambu
kristal sebesar 1,35%. Hal ini sejalan
dengan penelitian Lawati & Aisyah
(2021) yang mengemukakan bahwa
pada jambu kristal tanpa perlakuan
pelapisan lilin  menunjukkan nilai
susut bobot buah dengan nilai tinggi
yaitu pada lama penyimpanan 3 hari
(1,35%).

9. Hipotesis Penelitian

Untuk  menguji  hipotesis
penelitian maka kriteria pengambil
keputusan
sebagai berikut:

a. Jika farmer share < 50%
maka pemasaran jambu
kristal tidak efisien.

b. Jika farmer share > 50%
maka pemasaran jambu
kristal efisien.

4. HASIL DAN PEMBAHASAN
Saluran Pemasaran

Saluran pemasaran adalah
sebuah rantai pemasaran yang terjadi
dalam proses pemasaran jambu
kristal mulai dari petani hingga
konsumen. Saluran pemasaran jambu
kristal yang digunakan petani di
Desa Gadingrejo vyaitu saluran
pemasaran Il tingkat dan 11l tingkat.
Saluran pemasaran yang pertama
disebut saluran pemasaran Il tingkat
dengan presentase sebanyak 32,5%
atau 13 orang.
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Petani > Pedagang
Besar

v
Konsumen [« Pengecer

Gambar 1. Saluran Pemasaran 11
Tingkat.

Berdasarkan hasil penelitian
pedagang besar yang membeli jambu
kristal kepada petani biasanya
mendatangi secara langsung atau
melalui  telepon, lalu setelah
melakukan  kesepakatan  harga,
pedagang besar melakukan
pemetikan jambu kristal secara
langsung di lahan petani. Kemudian
pedagang besar membawa jambu
kristal dengan krat yang sudah ia
sewa dan mengangkut jambu Kristal
tersebut menggunakan kendaraan
truk untuk dikirim ke Kkiosnya.
Selanjutnya  pedagang  pengecer
membeli jambu kristal kepada
pedagang besar dengan
mendatanginya secara langsung ke
lapak yang dimiliki oleh pedagang
besar. Setelah pedagang pengecer
membeli jambu kristal kepada
pedagang besar tersebut, terkadang
mereka langsung menjualnya di
tempat yang biasanya ia berjualan
lalu menjualnya kepada konsumen.

Saluran pemasaran kedua
jumlah lembaga pemasarannya lebih
banyak dibandingkan saluran yang
pertama dan disebut juga pola

saluran pemasaran Il tingkat.
Jumlah petani yang menggunakan
saluran pemasaran |1l tingkat ini

cukup banyak, yaitu sebanyak 27
petani atau 67,5%.

Petani

h 4

Pengepul |———
Pedagang
Besar

Konsumen [«— Pengecer ]

Gambar 2. Saluran Pemasaran 111
Tingkat.

Berdasarkan hasil penelitian,
petani menjual jambu kristal kepada
pengepul vyang ada di Desa
Gadingrejo. Pengepul mengambil
jambu kristal secara langsung di
lahan milik petani yang sudah ada
kesepakatan harga diantara kedua
belah pihak. Kemudian pengepul
langsung membawa jambu kristal
dan menjualnya kepada pedagang
besar Desa Gadingrejo. Setelah
pedagang besar membeli jambu
kristal kepada pengepul mereka
langsung mengangkut jambu kristal
tersebut untuk dijual ke kios mereka
yang ada di luar kota lalu pengecer
membeli jambu kristal ke pedagang
besar untuk dijual kembali kepada
konsumen akhir.

Analisis Margin Pemasaran

Besarnya biaya, keuntungan, dan
margin pemasaran pada setiap
lembaga pemasaran  mengalami
perbedaan, karena setiap lembaga
memiliki kegiatan pemasaran yang
berbeda. Banyaknya biaya yang
dikeluarkan akan mempengaruhi
besar kecilnya keuntungan dan
margin yang dikeluarkan.
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Tabel 1. Analisis Margin Pemasaran 1l Tingkat

No Lembaga Pemasaran Harga  Distribusi Margin  Rasio
(Rp/Kg)  Rpl/kg % n/c (%)
1  Petani
a. Harga Jual rata-rata 5.750
2  Pedagang Besar
a. Harga Beli 5.750
b. Biaya Pemasaran
1. Transportasi 210 210 4,94
2. Tenaga Kerja 100 100 2,35
3. Pengemasan 85 85 2
4. Sewa lapak 100 100 2,35
5. Penyusutan (1,35%) 67,5 67,5 1,6
Jumlah 562,5
c. Keuntungan Pemasaran 2.187,5 34,64
d. Harga Jual rata-rata 8.500 2.187,5 51,45
3 Pedagang Pengecer
a. Harga Beli 8.500
b. Biaya Pemasaran
1. Transportasi 300 300 7,05
2. Penyusutan (1,35%) 2,7 2,7 0,06
Jumlah 302,7
c. Keuntungan Pemasaran 1.197,3 13,6

d. Harga Jual rata-rata

10.000 1.197,3 28,17

Margin Pemasaran

4.250 100

Sumber: Data Primer diolah (2024)

Pada Tabel diatas, petani
menjual jambu kristal nya kepada
pedagang besar dengan harga rata-
rata sebesar Rp. 5.750/kg, lalu
menjualnya kepada pengecer dengan
harga rata-rata sebesar Rp. 8.500/kg
dan pengecer menjual jambu kristal
ke konsumen dengan harga rata-rata

sebesar Rp. 10.000/kg. Margin
pemasaran saluran Il tingkat sebesar
Rp. 4.250/kg.

Jika dilihat dari rasio w/c,
pedagang besar memiliki rasio paling
besar yaitu sebesar 34,64% yang
artinya bahwa setiap biaya yang
dikeluarkan pedagang besar sebesar
Rp 1 maka akan menghasilkan
keuntungan sebesar Rp 34,64/kg
jambu kristal. Sedangkan pengecer

memiliki rasio sebesar 13,6% yang
artinya bahwa setiap biaya yang
dikeluarkan oleh pedagang besar
sebesar Rp 1 maka akan
menghasilkan keuntungan sebesar
Rp 13,6/kg jambu kristal.

Saluran pemasaran Il tingkat
ini  melibatkan  tiga lembaga
pemasaran yaitu pengepul, pedagang
besar, dan pengecer. Berdasarkan
Tabel 2 harga jual jambu kristal di
tingkat petani rata-rata sebesar Rp.
4.000/kg, untuk harga yang berlaku
di tingkat pedagang pengepul pada
saluran ini adalah Rp. 6.000/kg,
harga jual pada tingkat pedagang
besar rata-rata sebesar Rp. 8.500/kg
dan harga yang  dibayarkan
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konsumen kepada pedagang

pengecer sebesar Rp. 10.000/kg.

Tabel 2. Analisis Margin Pemasaran pada Saluran Pemasaran |11 Tingkat.

Distribusi Margin Rasio

No Lembaga Pemasaran Harga Rp/kg % m/c
(Rp/Kg) (%)
1 Petani
a. Harga Jual rata-rata 4.000
2 Pedagang Pengepul
a. Harga Beli rata-rata 4.000
b. Biaya Pemasaran
1. Transportasi 37,5 37,5 0,625
2. Tenaga Kerja 200 200 3,33
3. Pengemasan 75 75 1,25
Jumlah 312.5
c. Keuntungan Pemasaran 1.687,5 1.687,5 28,12 39,13
d. Harga Jual rata-rata 6.000
3 Pedagang Besar
a. Harga Beli 6.000
b. Biaya Pemasaran
1. Transportasi 210 210 3,5
2. Tenaga Kerja 100 100 1,66
3. Pengemasan 85 85 1,42
4. Sewa lapak 100 100 1,66
5. Penyusutan (1,35%) 67,5 67,5 1,13
Jumlah 562,5
¢. Keuntungan Pemasaran 1.937,5 1.937,5 32,3 29,51
d. Harga Jual rata-rata 8.500
4 Pedagang Pengecer
a. Harga Beli 8.500
b. Biaya Pemasaran
1. Transportasi 300 300 5
2. Penyusutan (1,35%) 2,7 2,7 0,045
Jumlah 302,7
c. Keuntungan Pemasaran 1.197,3 1.197,3 19,95 13,6
d. Harga Jual rata-rata 10.000

Margin Pemasaran

6.000 100

Sumber: Data Primer diolah (2024)

Margin  pemasaran  pada
saluran pemasaran ini lebih besar
dibandingkan margin saluran
pemasaran Il tingkat. Hal ini
dikarenakan ~ adanya  tambahan
lembaga pemasaran yaitu pengepul.
Pengepul menjual jambu kristal nya
dengan harga sebesar Rp. 4.000/kg.

Margin pemasaran pada saluran
pemasaran ini sebesar Rp. 6.000.
Jika dilihat dari rasio m/c
pedagang pengepul memiliki rasio
paling besar yaitu sebesar 39,13%
yang artinya bahwa setiap biaya yang
dikeluarkan oleh pedagang pengepul
sebesar Rp 1 maka akan
menghasilkan keuntungan sebesar
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Rp 39,13/kg jambu kristal. Urutan
kedua ada pada pedagang besar yang
memiliki rasio sebesar 29,51 yang
artinya bahwa setiap biaya yang
dikeluarkan oleh pedagang pengepul
sebesar Rp 1 maka akan
menghasilkan keuntungan sebesar
Rp 29,51/kg jambu kristal. Rasio
terkecil dimiliki oleh pengecer yaitu
sebesar 13,6% saja yang artinya
bahwa setiap biaya yang dikeluarkan
oleh pedagang besar sebesar Rp 1
maka akan menghasilkan keuntungan
sebesar Rp 13,6/kg jambu kristal.
Efisiensi Pemasaran

Sistem  pemasaran  jambu
kristal bisa dikatakan efisien jika
margin pemasaran yang dihasilkan
semakin rendah. Pada penelitian ini,
analisis farmer share juga digunakan
untuk mengetahui efisiensi atau
tidaknya suatu saluran pemasaran.
Farmer share merupakan hasil
pembagian dari harga yang diterima
petani jambu kristal dengan harga
yang dibayarkan konsumen akhir
yang dinyatakan dalam presentase.
Besar  kecilnya farmer  share
ditentukan oleh besarnya harga jual
yang berlaku pada pedagang
pengecer.

Tabel 3. Analisis Farmer Share Pada Setiap Saluran Pemasaran

No Lembaga Pemasaran Saluran Farmer Share
Pemasaran (%)
1 Petani — Pedagang Besar - Il tingkat 57,5%
Pedagang Pengecer — Konsumen
2  Petani — Pedagang Pengepul - I11 tingkat 40%

Pedagang Besar - Pedagang

Pengecer - Konsumen

Sumber: Data Primer diolah (2024)
Berdasarkan tabel 3 terlihat
bahwa nilai farmer share pada pola
saluran pemasaran Il tingkat lebih
besar dibandingkan saluran
pemasaran Il  tingkat, setelah
mengetahui besaran nilai margin
pemasaran dan farmer share pada
setiap pola saluran pemasaran Il dan
Il tingkat, maka dapat diketahui
bahwa saluran pemasaran Il tingkat
termasuk dalam taraf pemasaran
yang efisien. Pola saluran pemasaran
I tingkat tersebut efisien
berdasarkan masing-masing
perolehan nilai farmer share yang
berada diatas 50%. Disamping itu,
ada faktor lain yang turut mendasari
pola saluran tersebut sehingga
menjadi saluran pemasaran Yyang
efisien.  Faktor tersebut yaitu

rendahnya  margin  pemasaran.
Margin pada saluran pemasaran
jambu kristal yang paling rendah ada
pada pola saluran pemasaran Il
tingkat yaitu Rp. 4.250, sedangkan
margin pada saluran pemasaran Il
tingkat sebesar Rp. 6.000. Hal ini
membuktikan bahwa saluran
pemasaran yang paling efisien adalah
saluran pemasaran Il tingkat dengan
presentase farmer share sebesar
575% dan margin pemasaran
sebesar Rp. 4.250.

5. KESIMPULAN DAN SARAN

1. Terdapat 2 pola saluran
pemasaran jambu Kristal yang
ada di Desa Gadingrejo
Kecamatan Umbulsari
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Kabupaten Jember

diantaranya yaitu:

a. Pola Saluran Il tingkat =
Petani — Pedagang Besar
— Pedagang Pengecer
— Konsumen.

b. Pola Saluran Il tingkat =
Petani —  Pedagang
Pengepul — Pedagang
Besar —  Pedagang
Pengecer — Konsumen.

Margin  pemasaran  pada
setiap pola saluran pemasaran
memiliki  perbedaan vyaitu
pada pola saluran pemasaran
pertama memiliki  margin
pemasaran  sebesar  Rp
4.250/kg sedangkan pada
pola saluran pemasaran kedua
sebesar Rp 6.000/kg.

Saluran  pemasaran  yang

paling efisien adalah saluran

pemasaran Il tingkat. Hal ini
dikarenakan saluran
pemasaran I tingkat
memiliki nilai farmer share
sebesar 57,5% sedangkan

pada saluran pemasaran Il

tingkat memiliki nilai farmer

share sebesar 40%.

. Bagi  petani  diharapkan

memilih saluran pemasaran Il
tingkat karena  saluran
pemasaran tersebut lebih
efisien dibandingkan saluran
pemasaran Il tingkat.

Bagi peneliti  selanjutnya
diharapkan dapat meneliti
komoditas lainnya dengan
topik penelitian yang sama
atau menambahkan objek lain
yang masih belum diteliti
seperti menganalisis

usahatani, BEP, dan lain
sebagainya.
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