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RINGKASAN

VIRA HARDIAYANTI (1404300077/ AGRIBISNIS) dengan skrips
“Digtribus Saluran Pemasaran dan Efisens Teh Hitam Juma Superpeko”.
Studi kasus di Desa Sarimatondang Keamatan Sidamanik Kabupaten Simalungun.
Penelitian ini dibimbing oleh Bapak Muhammad Thamrin, S.P.,M.Si. selaku ketua
komisi pembimbing dan Bapak Akbar Habib, S.P.,M.P. Selaku Anggota Komisi
Pembimbing.

Penelitian ini dilakukan dengan tujunan untuk mengetahui saluran

pemasaran dan Efisiensi Teh Hitam yang digunakan usaha Juma Superpeko. Jenis
penelitian ini adalah dengan menggunakan penelitian studi kasus dengan melihat
langsung ke lapangan. Adapun metode penarikan sampel yang digunakan dalam
penelitian ini adalah snowball sampling dengan sampel 1 produsen dan 6
pedagang pengecer termasuk 1 minimarket. Hasil penelitian menunjukkan bahwa
ada 3 saluran pemasaran yang digunakan oleh Juma Superpeko dalam
memasarkan produknya. Saluran | : Produsen — Konsumen, Saluran Il : Produsen
- Mini Market — Konsumen, Saluran 11l : Produsen - Pengecer — Konsumen.
Saluran pemasaran yang paling efisien ada pada pola saluran pemasaran | .
dikarenakan marjin pemasarannya yang paling sedikit dibanding pola saluran
pemasaran |1 dan 111,
Pada saluran pemasaran pertama harga Teh hitam perbungkus sebesar Rp. 10.000
dengan marjin sebesar Rp.2000 dengan efisiensi sebesar 1%. Pada saluran
pemasaran |l terdapat harga ditingkat produsen sebesar Rp. 10.000/bks dan harga
ditingkat konsumen sebesar Rp. 12.500/bks dengan marjin pemasaran yang
terdapat pada lembaga pemasaran sebesar Rp.4.500/bks dengan efisiensi sebesar
1,76%. Kemudian pada pola pemasaran Il harga ditingkat produsen sebesar
Rp.10.000/bks dan harga ditingat konsumen sebesar Rp.12.000/bks dengan marjin
pemasaran sebesar Rp.4000/bks dengan efisiensi sebesar 2,5%.
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PENDAHULUAN

Latar Belakang

Komoditi teh (Camelia sinensis) merupakan salah satu komoditi subsektor
perkebunan yang penting karena khasiatnya yang sangat baik untuk kesehatan.
Teh merupakan salah satu minuman yang paling banyak dikonsumsi setelah air
putih dan telah dikenal lama oleh penduduk dalam negeri maupun luar negeri. Teh
merupakan produk yang baik untuk dikonsumsi, Minuman teh banyak sekali
memberikan manfaat karena teh dapat memberikan asupan mineral dan vitamin
pada tubuh serta dapat mencegah dan mengobati beberapa penyakit. karena
banyak manfaat yang dapat diberikan oleh teh tersebut bagi perkembangan dan
kesehatan tubuh manusia.

Tabel 1. Data Perkembangan Konsums Teh di Indonesia.

Tahun Konsumsi Teh (Kg/ Kapita/ tahun)
2008 0,71
2009 0,64
2010 0,69
2011 0,66
2012 0,52
2013 0,62
2014 0,61

Sumber : BPS, 2014

Dari Tabel diatas dapat dilihat bahwa pada tahun 2012 terjadi penurunan
konsumsi Teh per kapita per tahun yang cukup signifikan, konsumsi per kapita
pada tahun tersebut sebesar 0,52kg/tahun. Hal ini dikarenakan peran pemerintah

yang kurang baik dalam mempromosikan komoditas Teh dikalangan masyarakat



Indonesia. Kemudian pada tahun 2014 konsumsi Teh di Indonesia mengalami
peningkatan sebesar 0,61kg/kapita/tahun.

Teh juga merupakan komoditas perkebunan yang dapat dijadikan
komoditas ekspor dan menghasilkan devisa yang besar bagi negara. Selain itu Teh
Hitam juga merupakan produk yang baik untuk dikonsumsi, karena banyak
manfaat yang dapat diberikan oleh teh tersebut bagi perkembangan dan kesehatan

tubuh manusia. Hal ini dapat dilihat pada data ekspor teh hitam pada tahun 2011-

2016.
Tabel.2 Volume dan Nilai Ekspor Teh Tahun 2011-2016
Ekspor

Tahun

Volume(ton) Nilai (000 US %)
2011 75.450 166.717
2012 70.092 156.788
2013 70.840 157.498
2014 66.399 134.585
2015 61.915 126.051
2016 38.253 84.661

Sumber : Badan Pusat Statistik Tahun 2016.

Dari Tabel diatas dapat dilihat bahwa ada beberapa kendala lain yang
membuat produks Teh menurun, selain lahan. Kendalanya antara lain kenaikan
biaya produksi, kualitas yang rendah, serta target standardisasi yang belum
terpenuhi di tingkat nasional dan internasional. Kemudian peralatan produks yang
belum modern, sumber daya manusia, dan harga di tingkat petani yang masih
rendah.Akibat penurunan produksi, ekspornya pun menurun, ekspor Teh terus

mengalami penurunan setiap tahunnya



Teh dihasilkan dari olahan pucuk daun Teh, daun Teh dapat diolah dengan
beberapa macam metode pengolahan Teh, namun biasanya diproses menjadi
beberapa produk yang dikenal yaitu Teh Hijau, Teh Oolong, Teh Hitam, dan Teh
Putih. Teh Hijau dari daun teh tanpa proses fermentasi, Teh Oolong diperoleh dari
fermentasi sebagian, Teh Hitam diperoleh dari daun Teh melalui proses
fermentasi, sedangkan Teh Putih diperoleh melalui dua tahap, yaitu steam dan
pengeringan Sehingga tidak salah bahwa teh sangat di minati oleh masyarakat,
karena Teh mempunyai bermacam — macam rasa yang dapat di olah oleh manusia
dengan berbagai macam produk olahan.

Teh Hitam merupakan jenis teh yang paling umum di konsumsi oleh
kebanyakan masyarakat di Indonesia. Teh Hitam pada umumnya sama dengan teh
hijau yang berbeda hanyalah proses pengolahannya, dimana dihasilkan melalui
sisstem pengolahan yang melakukan proses fermentasi didalam proses
pengolahannya.

Agribisnis teh di Indonesia pada saat ini sedang berada pada kondisi yang
kurang baik dikarenakan banyak terjadinya konversi lahan perkebunan teh yang
disebabkan oleh harga teh di pasar global terus menerus turun sehingga teh tidak
mampu memberikan keuntungan yang signifikan bagi produsen. Kemudian hal
inilah yang memicu menjamurnya teh impor yang masuk ke Indonesia dan
menyebabkan teh dalam negeri semakin terpuruk. Di sumatera Utara, teh hanya di
produksi oleh perkebunan milik negara PTPN 1V dan perkebunan swasta lainnya,
petani rakyat tidak lagi mau membudidayakan teh dikarenakan pembudidayaan
sulit dilakukan begitu juga dengan pengolahan pascapanen dan dengan harga yang

kurang menjanjikan sehingga petani tidak lagi tertarik membudidayakan teh.



Sementara itu disisi lain produksi teh Indonesia selama ini ternyata
didominasi untuk ekspor karena permintaan untuk konsumsi dalam negeri sangat
minim. Namun, di Indonesia sendiri masyarakat kita malah lebih banyak
mengkonsumsi teh impor sehingga membuat teh dalam negeri semakin
terpuruk.Padahal banyak juga terdapat masyarakat penikmat teh yang justru
menginginkan teh dalam negeri lebih baik dipasarkan di Indonesia karna cita rasa
yang dimiliki tentu berbeda dengan teh ekspor.Hal inilah yang membuat Juma
Superpeko yang terletak di jalan dharma budi no.4 Sarimatondang Sidamanik,
Kecamatan Sidamanik, Kabupaten Simalungun untuk membangkitkan lagi minat
masyarakat terhadap produk teh dalam negeri sehingga kita tidak perlu lagi
mengkonsumsi produk ekspor seperti yang selama ini sudah dilakukan. Juma
superpeko awalnya dirintis oleh Bapak J. Sinaga pada tahun 2008.Seiring
berjalannya waktu bisnis ini semakin berkembang dan tentunya mendatangkan
keuntungan bagi pemiliknya. Pemilik usaha Juma Superpeko juga sudah memiliki
brandnya sendiri yang diberi nama Juma Superpeko, usaha ini juga sudah
mengantongi izin dari dinas kesehatan. Juma superpeko menjual berbagai produk
olahan teh yang meliputi teh hitam dan teh hijau yang juga sudah dipasarkan
secara luas ke pedagang pengecer dan mini market yang sudah menjalin
kerjasama. Juma superpeko mendapatkan bahan baku melalui gudang pemasaran
milik PTPN IV di Belawan, kemudian juma superpeko dan pemilik usaha sejenis
membeli bahan baku dari Belawan dan mengemasnya dengan brand milik sendiri
kemudian dipasarkan ke bebrapa pedagang pengecer dan mini market yang sudah

menjalin kerjasama dengan Juma Superpeko.



Pada dasarnya bisnis timbul karena adanya kebutuhan dan permintaan
konsumen. Didalam upaya memenuhi permintaan konsumen tersebut produsen
melakukan pemasaran produk dengan distribusi pemasaran yang tepat agar
perusahaan dapat berkembang dengan baik. Pemasaran merupakan faktor yang
sangat mempengaruhi dan menjadi dasar untuk mencapai kesuksesan bagi setiap
usaha yang dilakukan baik oleh setiap organisasi atau perusahaan maupun juga
setigp individu. Sehingga dapat diartikan maju mundurnya organisasi atau
perusahaan sangat ditentukan kemampuannya dalam memasarkan produknya.
Perumusan M asalah

Berdasarkan latar belakang masalah yangtelah dikemukakan, maka penulis
merumuskan masalah yang mendasari penelitian ini sebagai berikut :

. Bagaimana saluran distribusi dalam kegiatan pemasaran produk Teh Hitam Usaha
Juma Superpeko di Desa Sarimatondang Sidamanik Kabupaten Simalungun?

. Bagaimana tingkat efisiensi dari saluran distribusi pemasaran produk Teh Hitam
pada Usaha Juma Superpeko di Desa Sarimatondang Sidamanik Kabupaten
Simalungun?

Tujuan Pendlitian

. Untuk mengetahui saluran distribusi dalam kegiatan pemasaran produk Teh Hitam
Juma Superpeko di Desa Sarimatondang Sidamanik Kabupaten simalungun.

. Untuk mengetahui tingkat efisiensi saluran distribusi pemasaran produk Teh
Hitam pada usaha Teh Juma Superpeko di Desa Sarimatondang Sidamanik

Kabupaten Simlungun.



Kegunaan Pendlitian

. Penelitian ini dapat bermanfaat untuk menambah wawasan dan pegetahuan bagi
pihak-pihak yang ingin mengetahui Distribusi saluran pemasaran usaha Teh Juma
Superpeko di Desa Sarimatondang Sidamanik Kecamatan Sidamanik Kabupaten
Simaungun.

. Sebagai informasi bagi pihak-pihak yang ingin mengetahui efisiensi usaha Teh
Hitam Juma Superpeko di Desa Sarimatondang Sidamanik Kabupaten

Simalungun.



TINJAUAN PUSTAKA
Morfologi Tanaman Teh (camellia sinensis)

Teh diperoleh dari pengolahan daun tanaman teh (Camellia sinensis) dari
familia Theaceae.Tanaman ini diperkirakan berasal dari daerah pegunungan
Himalaya dan pegunungan yang berbatasan dengan RRC, India, dan Burma
Tanaman ini dapat tumbuh subur di daerah tanaman tropik dan subtropik dengan
menuntut cukup sinar matahari dan curah hujan sepanjang tahun. Daun teh
merupakan daun tunggal. Helai daun berbentuk lanset dengan ujung meruncing
dan bertulang menyirip. Tepi daun lancip atau bergerigi. Daun tua licin di kedua
permukaannya sedangkan pada daun muda bagian bawahnya terdapat bulu tua
licin di kedua permukaannnya sedangkan pada daun muda bagian bawahnya
terdapat bulu halus. Tanaman teh berbentuk pohon. Tingginya bisa mencapai
belasan meter. Namun tanaman teh di perkebunan selalu dipangkas untuk
memudahkan pemetikan, sehingga tingginya hanya mencapai 90 — 120 cm.
Mahkota tanaman teh berbentuk kerucut. Daunnya berbentuk jorong atau agak
bulat telur terbalik/lanset, Tepi daun bergerigi.

Daun tunggal dan leteknya hampir berseling, Tulang daun menyisip,
Permukaan atas daun muda berbulu halus, sedangkan permukaan bawahnya
bulunya hanya sedikit. Permukaan daun tua halus dan tidak berbulu lagi. Bunga
tunggal dan ada yang tersusun dalam rangkaian kecil. Bunga muncul dari ketiak
daun. Warnanya putih bersih dan berbau wangi lembut. Namun, ada bunga yang
berwarna semu merah jambu, Mahkota bunga berjumlah 5 — 6 helai. Putik dengan
tangkal yang panjang atau pendek dan pada kepalanya terdapat tiga buah sirip.

Jumlah benang sari 100 — 200.Buah teh berupa buah kotak berwarna hijau



kecokelatan. Dalam satu buah berisi satu sampai enam biji, rata — rata tiga biji.
Buah yang masak dan kering akan pecah dengan sendirinya serta bijinya ikut
keluar. Bijinya berbentuk bulat atau gepeng pada satu sisinya, berwarna putih
sewaktu masih muda dan berubah menjadi cokelat setelah tua. Akar teh berupa
akar tunggang dan mempunyai banyak akar cabang. Apabila akar tunggangnya
putus, akar — akar cabang akan menggantikan fungsinya dengan arah tumbuh yang
semula melintang (horisontal) menjadi ke bawah (vertikal). Akar bisa tumbuh
besar dan cukup dalam.

Klasifikasi taksonomi tanaman teh :

Kingdom . Plantae

Divisi . Spermatophyta

Sub Divisio : Angiospermae

Kelas : Dicotyledone

Ordo . Guttiferales

Famili : Theacceae

Genus : Camellia

Species . Camelliasinensis (Nazruddin, 1993)

Teh memiliki daun tunggal yang tersebar, helain daunnya
eliptismemanjang dengan pangkal daun meruncing dan tepi daunnya bergerigi.
Bungateh berkelamin dua atau disebut hermafrodit dalam satu pohon. Memiliki
kelopakbunga sgjumlah 5-6 yang berukuran tidak sama. Mahkota bunganya
melekat padapangkalnya.Benangsari membentuk lingkaran yang banyak, pada
bagian terluarpangkalnya bersatu dan melekat pada mahkota, sedangkan pada

bagianterdalamnya terlepas. Teh memiliki tangkai putik yang bercabang tiga.Teh



merupakan tanaman yang berbentuk pohon, tetapi karena pemangkasan kerap kali
seperti perdu dengan tinggi 5-10 m (van Steenis, 2008)
Ekologi Tanaman Teh

Tanaman teh umumnya tumbuh pada ketinggian 200-2.300 m di atas
permukaan laut. Secara umum, tanaman teh dapat tumbuh pada kisaran suhu
udara 28-30°C dan untuk pertumbuhan optimumny apada suhu tanah berkisar 20-
25°C. Suhu harus berada pada kisaran normal selama 6 bulan setiap tahunnya.
Curah hujan dan kelembaban relatif yang tinggi juga sangat dibutuhkan. Di
Indonesia, perkebunan teh umumnya memiliki curah hujan rata-rata sebesar 1800
mm per tahun. Tanaman teh dapat tumbuh pada berbagai tipe tanah yang dibentuk
dari berbagai batu induk dalam berbagai kondisi klimatik. Tanah yang sesuai
untuk pertumbuhan tanaman teh adalah tanah yang subur dengan mengandung
bahan organik yang cukup, tidak bercadas serta terdapat pada tingkat keasaman
4,5-6,0 (Setyamidjaja, 2000)
Klasifikas Teh

Produk daun teh dapat menjadi berbeda satu sama lain karena melalui
berbagai metode atau cara pengolahan yang berbeda, sehingga ketika daun teh
kering tersebut diseduh dengan air panas, akan menimbulkan aroma serta rasa
yang khas yang berbeda pula. Oleh karena itu, berdasarkan penanganan pasca
panennya produk teh diklasifikasikan menjadi 4 (empat) jenis, yaitu
1. Teh Hijau

Teh hijau diperoleh tanpa proses fermentasi (oksidasi enzimatis), yaitu
dibuat dengan cara mengaktifkan enzim fenolase yang ada dalam pucuk daun teh

segar, dengan cara pemanasan sehingga oksidasi terhadap katekin (zat
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antioksidan) dapat dicegah. Pemanasan dapat dilakukan dengan dua cara yaitu
dengan udara kering (pemanggangan/sangrai) dan pemanasan basah dengan uap
panas.

Pemanggangan daun teh akan memberikan aroma dan flavor yang lebih
kuat dibandingkan dengan pemberian uap panas. Keuntungan dengan cara
pemberian uap panas, adalah warna teh dan seduhannya akan lebih hijau terang.
Di Cina, untuk membuat teh hijau dilakukan pemberian uap panas pada daun teh,
sedangkan di Jepang daun tehnya disangrai. Pada kedua metode tersebut, daun teh
sama-sama menjadi layu, tetapi karena daun teh ini segera dipanaskan setelah
pemetikan, maka hasil tehnya tetap berwarna hijau meskipun sudah layu.
2. Teh Hitam

Teh hitam biasa disebut juga sebagai teh merah, hal tersebut dikarenakan
kebiasaan orang timur menyebutnya teh merah karena larutan teh yang dihasilkan
dari teh ini akan berwarna merah, sedangkan orang barat menyebutnya teh hitam
karena daun teh yang digunakan untuk penyeduhan biasanya berwarna hitam. Teh
hitam merupakan jenis teh yang paling banyak di produks di Indonesia, dimana
Indonesia sendiri merupakan pengekspor teh hitam ke-5 terbesar di dunia.

Teh hitam diperoleh melalui proses fermentasi, dalam hal ini fermentasi
tidak menggunakan mikrobia sebagai sumber enzim, melainkan dilakukan oleh
enzim fenolase yang terdapat di dalam daun teh itu sendiri. Pada proses ini,
sebagian besar katekin dioksidasi menjadi teaflavin dan tearubigin, suatu senyawa
antioksidan yang tidak sekuat katekin.

Teh hitam merupakan daun teh yang paling banyak mengalami

pemrosesan fermentasi, sehingga dapat dikatakan pengolahan teh hitam dilakukan
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dengan fermentasi penuh. Tahap pertama, daun diletakkan di rak dan dibiarkan
layu selama 14 sampal 24 jam. Kemudian daun digulung dan dipelintir untuk
melepaskan enzim alami dan mempersigpkan daun untuk proses oksidasi, pada
tahap ini daun ini masih berwarna hijau. Setelah proses penggulungan, daun siap
untuk proses oksidasi. Daun diletakkan di tempat dingin dan lembab, kemudian
proses fermentasi berlangsung dengan bantuan oksigen dan enzim. Proses
fermentasi memberi warna dan rasa pada teh hitam, dimana lamanya proses
fermentasi sangat menentukan kualitas hasil akhir. Setelah itu, daun dikeringkan
atau dipanaskan untuk menghentikan proses oksidasi untuk mendapatkan rasa
yang baik serta aroma yang diinginkan agar sesuai dengan minat
penikmatnya.Meskipun proses fermentasi menyebabkan kandungan antioksidan
pada teh hitam berkurang, namun di sisi lain proses tersebut juga menambah zat
theaflavins dan thearubiger yang berfungsi sebagai antibodi pada sistem
pencernaan. Kadar fluoride yang berguna untuk memperkuat tulang dan gigi di
teh hitam juga lebih banyak.Sedangkan untuk kandungan kafeinnya, teh hitam
menyimpan sekitar 42-72 mg kafein per cangkir. Teh hitam juga memberikan
manfaat bagi kesehatan diantaranya adalah :
- Mencegah kanker

Para peneliti berpendapat bahwa antioksidan tertentu dalam teh, termasuk
polifenol dan katekin, dapat membantu mencegah beberapa jenis kanker. Sebagai
contoh, beberapa penelitian menunjukkan bahwa wanita yang rutin minum teh
hitam memiliki risiko kanker ovariumyang jauh lebih rendah daripada wanita
yang tidak minum teh hitam. Meski begitu, masih dibutuhkan penelitian lebih

lanjut untuk memastikan manfaat yang satu ini.
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- Menurunkan risiko serangan jantung
Minum teh hitam, menurut penelitian, dapat mencegah timbulnya serangan
jantung. Karena kandungan antioksidan yang hadir di dalamnya dapat mencegah
kolesterol jahat, sehingga tidak menyumbat aliran darah ke arteri.

- Melancarkan pencernaan
Kandungan tannin dalam teh hitam bermanfaat untuk melancarkan proses
pencernaan, terutama memerangi segala macam penyakit usus dan lambung.
Selain itu, minum teh hitam juga mampu menurunkan risiko peradangan usus dan
pembentukan batu ginjal.

- Melawan radikal bebas
Teh hitam mungkin memiliki banyak manfaat untuk kesehatan karena kandungan
polifenol sebagai antioksidan yang dapat membantu sel tubuh dari kerusakan
akibat radikal bebas. Pasalnya radikal bebas dapat menyebabkan gumpalan darah,
sel kanker. dengan mengkonsumsi teh hitam setiap hari dapat menghapus radikal
bebas, serta melindungi diri dari penyakit yang disebabkan oleh patogen.
3. Teh Oolong
Teh oolong diproses secara semi fermentasi dan dibuat dengan bahan baku
khusus, yaitu varietas tertentu seperti Camellia sinensis varietas Sinensis yang
memberikan aroma khusus. Jenis teh oolong, memang belum begitu popular
dibandingkan dengan jenis teh hijau atau teh hitam. Kebanyakan daun teh oolong
dihasilkan perkebunan teh di Cina dan Taiwan, oolong dalam bahasa Cina berarti
naga hitam karena daunnya mirip naga hitam kecil yang tiba-tiba terbangun ketika
diseduh, tetapi saat ini teh oolong telah diproduksi di Indonesia, seperti Jawa

Oolong, Olong Bengkulu, dan Olong Organik Banten.
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Proses pembuatan dan pengolahan teh oolong berada diantara teh hijau
dan teh hitam, dimana teh oolong dihasilkan melalui proses pemanasan yang
dilakukan segera setelah proses penggulungan daun, dengan tujuan untuk
menghentikan proses fermentasi, oleh karena itu tehoolong disebut sebagai teh
semi fermentasi.

Bahan baku teh oolong diambil dari 3 daun teh teratas, yang dipetik tepat
pada waktunya, yaitu pada saat tidak terlalu muda dan juga tidak terlalu tua
Langkah pertama pengolahan teh oolong adalah membuat daun menjadi layu yaitu
daun dibiarkan layu selama beberapa jam dibawah sinar matahari, tapi kurang dari
satu hari. Setelah daun layu, daun diaduk untuk mengeluarkan tetes kecil air dari
daun sehingga proses oksidasi bisa dimulai. Ketika daun terpapar udara, maka
akan berubah warna menjadi lebih gelap. Lamanya waktu daun mengalami
oksidasi tergantung dari jenis oolong, beberapa jenis hanya 10% teroksidasi,
sedangkan yang lain bisa sampai 50% yang teroksidasi. Daun teh kemudian
dipanaskan untuk menghentikan proses oksdasi dan mengeringkannya
4. Teh Putih

Teh putih merupakan jenis teh yang tidak mengalami proses fermentasi
sama sekali, dimana proses pengeringan dan penguapan dilakukan dengan sangat
singkat. Teh Putih diambil hanya dari daun teh pilihan yang dipetik dan dipanen
sebelum benar-benar mekar. Teh putih terkenal sebagai dewa dewinya teh karena
diambil dari kuncup daun terbaik dari setiap pohonnya, dan disebut teh putih
karena ketika dipetik kuncup daunnya masih ditutupi seperti rambut putih yang
halus. Daun teh yang dipetik adalah pucuk daun yang muda, kemudian

dikeringkan dengan metode penguapan atau dibiarkan kering oleh udara
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Daun teh putih adalah daun teh yang paling sedikit mengalami pemrosesan
dari semua jenis teh, sedangkan teh jenis yang lain umumnya mengalami empat
sampai lima langkah pemrosesan. Dengan proses yang lebih singkat tersebut,
kandungan zat katekin padateh putih adalah yang tertinggi, sehingga mempunyai
khasiat yang lebih ampuh dibanding teh jenis lainnya.

Pucuk daun muda (kuntum daun yang baru tumbuh) tidaklah dioksidasi,
pucuk-pucuk ini dihindarkan dari sinar matahari demi mencegah pembentukan
klorofil. Karenanya teh putih diproduksi hanya sedikit dibandingkan jenisteh lain,
dan akibatnya menjadi lebih mahal dibandingkan teh lainnya (Balittri, 2012).

Tabel 3. Kandungan yang terdapat pada Daun Teh

Jenis kandungan Jumlah kandungan%
Air 9,51
Bahan nitrogen 24,50
Kafein 3,58
Minyak eteris 0,68
Lemak, hijau daun, lilin 6,39
Dextrin 6,44
Tannin 15,65
Pectin 16,02
Serat 11,58
Abu 5,65
Jumlah 100,00

Sumber : Setiawati, 1991.
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Pemasaran

Pemasaran adalah salah satu kegiatan pokok yang perlu dilakukan oleh
perusahaan baik itu perusahaan barang atau jasa dalam upaya untuk
mempertahankan kelangsungan hidup usahanya. Hal tersebut disebabkan karena
pemasaran merupakan salah satu kegiatan perusahaan, di mana secara langsung
berhubungan dengan konsumen. Maka kegiatan pemasaran dapat diartikan
sebagal kegiatan manusia yang berlangsung dalam kaitannya dengan pasar.
mengemukakan definisi pemasaran berarti bekerja dengan pasar sasaran untuk
mewujudkan pertukaran yang potensial dengan maksud memuaskan kebutuhan
dan keinginan manusia. Sehingga dapat dikatakan bahwa keberhasilan pemasaran
merupakan kunci kesuksesan dari suatu perusahaan (Kotler, 2001).

Pemasaran memiliki fungsi yang sangat penting dalam menghubungkan
produsen dengan konsumen dan memberikan nilai tambah yang besar dalam
perekonomian. Sebagai perusahaan, pemasaran sama pentingnya dengan kegiatan
produksikarena tanpa bantuan sistem pemasaran perusahaan akan merugi akibat
barang barang hasil produksi tidak dapat dijual. Sistem distribusi dari produsen ke
konsumen dapat terdiri dari berbagai rantai pemasaran dimana masing-masing
pelaku pasar memberikan jasa yang berbeda. Besar keuntungan setiap pelaku
tergantung pada struktur pasar disetiap tingkatan, posisi tawar dan efisiensi usaha
masing-masing pelaku.

Pemasaran merupakan faktor yang sangat mempengaruhi dan menjadi
dasar untuk mencapai kesuksesan bagi setigp usaha yang dilakukan baik oleh

setigp organisasi atau perusahaan maupun juga setiap individu. Sehingga dapat
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diartikan mau mundurnya organisasi atau perusshaan sangat ditentukan
kemampuannya dalam memasarkan produknya (Rahim, 2016)

Pemasaran merupakan suatu runtutan kegiatan atau jasa yang dilakukan
untuk mcmindahkan suatu produk dari titik produsen ke konsumen. Menurut
.(Alma, 2005) adatiga hal yang perlu menjadi tekankan dalam definisi tersebut:

1. Kegiatan yang di maksud sebagai jasa adalah suatu fungsi yang dilakukan
dalam kcgiatan pemasaran. Fungsi ini bertujuan mengubah produk berdasarkan
bentuk (form), waktu (time), tempat (place), atau kepemilikan (pressession).Jasa
menambah nilai dari suatu prosuk dan dilakukan untuk memenuhi kebutuhan
konsumen.

2. Titik produscn adalah asal dari produk itu di jual pertama kali oleh produsen
atau petani.

3. Titik konsumen. Di mana tt!i uan suatu pemasaran adalah menyampaikan
produknya ke konsumen akhir sebagai transaksi terakhir.

Fungsi-fungs Pemasaran

Proses penyampaian barang dari tingkat produsen ke konsumen
memerlukan berbagai kegiatan atau tindakan yang dapat memperlancar proses
penyampaian barang atau jasa bersangkutan dan kegiatan tersebut dinamakan
fungsi-fungsi pemasaran. Menurut Alma (2005), fungsi pemasaran merupakan
kegiatan utama yang khusus dilaksanakan untuk menyelesaikan proses pemasaran.
Fungsi-fungsi tersebut dapat dikelompokkan menjadi tiga yaitu :

1. Fungsi pertukaran, adalah kegiatan-kegiatan yang terlibat dalam pemindahan

hak milik dari barang dan jasa dipasarkan. Dalam pemasaran, fungsi
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merupakan titik di mana harga ditentukan. Fungsi perlukaran terdiri dari dua
fungsi, yaitu :
(1) fungs pembelian, meliputi kegiatan mencari barang dari sumber asal
produksi, pengumpulan barang dan kegiatan yang berkaitan dengan
pembelian
(2) fungsi penjualan, meliputi berbagai kegiatan yang menyangkut
penjualan seperti promosi, pemasangan iklan dan berbagai kegiatan yang
menciptakan pennintaan.
2. Fungsi fisik, adalah semua tindakan yang langsung berhubungan atau
melibatkan handling (perlakuan), pemindahan dan perubahan fisik dari suatu
komoditi. Fungsi ini melibatkan kapan, apa dan dimana dalam proses pemasaran
yang dapat dikategorikan sebagai berikut :
a. Storage function, yakni fungsi penyimpanan yang ditujukan agar barang
tersebut tersedia pada waktu yang diinginkan, bertujuan untuk membantu
penawaran sebagai persediaan.
b. Transportation function, yakni fungsi pengangkutan dengan penekanan
terhadap penyediaan barang pada tempat yang- sesuai. Fungsi ini dapat
bejalan dengan baik dengan melakukan pemilihan alternatif rute dan jenis
transportas yang digunakan. Fungsi ini termasuk kegiatan bongkar dan
muat barang.
c. Prossessing function, merupakan kegiatan dari suatu pabrik yang
bertujuan mengubah bentuk dari suatu barang.
3. Fungsi fasililtas, adalah semua tindakan yang bertujuan untuk memperlancar

fungsi pertukaran dan fungsi fisik. Fungsi fasilitas terdiri dari :
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a). Fungsi standarisasi, yakni penetapan dan perlakuan terhadap suatu

produk agar seragam.

b). Fungsi pembiayaan dan

¢). Fungsi informasi pasar.
Distribus Pemasaran

Sebagian besar produsen tidak menjual barang mereka kepada pengguna
akhir secara langsung, diantara mereka terdapat sekelompok perantara yang
melaksanakan beragam fungsi. Salah satu upaya memperlancar arus barang dari
produsen ke konsumen adalah memilih saluran distribusi yang digunakan. Saluran
distribusi yang terlalu panjang menyebabkan makin banyak mata rantai yang
terlibat. Hal ini berarti kemungkinan penyebaran produk secara luas, tetapi
menimbulkan biaya yang lebih besar sehingga harga produk menjadi mahal ketika
sampai ke konsumen, dengan kata lain keuntungan produsen kecil. Sebaliknya,
saluran distribusi yang terlalu pendek kurang efektif untuk penyebarluasan
produk, tetapi karena mata rantai pemasaran lebih pendek maka biaya produksi
dapat ditekan sehingga harga produk ketika sampai ke konsumen lebih rendah.
Saluran distribusi pemasaran pertanian menyelenggarakan komoditas pertanian
dari produsen ke konsumen.Alur komoditas dari produsen sampai kekonsumen
disebut saluran pemasaran. Setigp macam komoditas pertanian mempunyai
saluran pemasaran yang berlainan satu dengan yang lain, bahkan satu macam
komoditas yang sama mempunyai saluran dari yang paling sederhana sampai

dengan saluran yang kompleks.
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Bentuk Saluran Distribus

Bentuk saluran distribusi ini ada dua jenis yaitu:
1. Saluran Distribusi Langsung. Dalam distribusi langsung produsen melakukan
transaksi langsung kepada konsumen. Keuntungan dari distribusi langsung adalah
ketika produsen menjual secara langsung kepada konsumen, mereka mempunyai
control terhadap penetapan harga produsen yang ditawarkan. Keuntungan
menggunakan saluran distribusi langsung;

a. Dapat membantu dan menyampaikan produknya kepada konsumen dalam
pasaran yang lebih luas, sehingga dengan ini perusahaan mampu mempunyai
konsumen yang lebih baik.

b. Membantu perusahaan dalam mempresentasikan atau mengenalkan tentang
kualitas produk yang dimiliki serta dapat mengetahui secara langsung tentang
kebutuhan para konsumen.

Kelemahan menggunakan distribusi langsung:

a. Harga produk relative murah

b. Harus berhubungan langsung dengan konsumen yang memiliki karakteristik
yang berbeda — beda.

2. Saluran Distribsi Tidak Langsung. Saluran distribusi tidak langsung yaitu
produsen menyalurkan produknya melalui perantara yang kemudian disalurkan ke
konsumen akhir. Keuntungan menggunakan saluran distribusi tidak langsung:

a. Produsen tidak perlu mengeluarkan produknya sendiri kepada konsumen,
karenasudah dibantu oleh perantara.

b. Produsen tinggal menunggu hasil dari penjualan produk.

Kelemahan menggunakan saluran distribusi tidak langsung:
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a. Produk yang dipasarkan ternyata rusak menjadi tanggung jawab perusahaan.
b. Menambah biaya untuk membayar tenaga perantara atau biaya untuk
mendistribusikan produk yang akan dijual.
Lembaga — lembaga Distribusi Berdasarkan barang yang diperdagangkan lembaga
distribusi dibagi menjadi dua golongan yaitu: ( Swastha, 1990)

a. Pedagang perantara Kegiatan pedagang ini berbeda dengan lembaga lain
yang termasuk dalam perantara agen dan bertanggung jawab terhadap
pemilikan semua barang yang di pasarkan yang termasuk dalam lembaga
— lembaga golongan pedagang. Perantara ini adalah :

- Pedagang Besar
Pedagang besar adalah sebuah unit usaha yang membeli dan menjual
kembali barang — barang kepada pengecer dan pedagang lain dan atau
kepada pemakai komersial yang tidak menjual dalam volume yang
sama kepada konsumen akhir.

- Pengecer
Pengecer adalah lembaga yang melakukan kegiatan usaha menjual
barang kepada konsumen akhir untuk keperluan pribadi. Pedagang
eceran meliputi semua kegiatan yang berhubungan secara langsung
dengan penjualan barang atau jasa kepada konsumen akhir untuk
keperluan pribadi ( bukan untuk usaha).

b. Agen adalah lembaga yang melaksanakan perdagangan dengan
menyediakan jasa — jasa atau fungsi khusus yang berhubungan dengan

penjualan atau distribusi barang, tetapi mereka tidak mempunyai hak
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untuk memiliki barang yang diperdagangkan. Dalam buku ( Swastha,
1990).
Pemilihan Saluran Distribusi Beberapa alternative distribusi didasarkan kepada
jenis barang dan segmen pasarnya antara lain.
Saluran distribusi barang konsumen Ada beberapa macam saluran distribusi
konsumen antara lain:
- Produsen ——» konsumen
Produsen menjual langsung kepada konsumen melalui pos atau
mendatangi rumah konsumen.
-Produsen _____, pengecer ____,  konsumen
Para pengecer besar membeli secara langsung dari produsen, ada juga
beberapa produsen mendirikan toko pengecer untuk melayani penjualan
langsung pada konsumen.

- Produsen — pedagang besar —» pengecer —» konsumen
Produsen hanya melayani penjualan dalam jumlah besar kepada pedagang
besar saja, tidak menjual kepada pengecer. Pembeli oleh pengecer dilayani
pedagang besar, dan pembelian oleh konsumen dilayani pengecer saja.

-  Produssn ——» agen —» pengecer ——  konsumen
Produsen sering menggunakan agen sebagai perantara untuk menyalurkan
barangnya kepada pedagang besar yang kemudian menjual kepada toko —
toko kecil. Agen yang terlibat dalam saluran distribusi ini terutama agen
penjualan.

- Produsen ___» agen —,  pedagangbesar —» pengecer —»

konsumen Pedagang besar yang kemudian menjualnya ke toko — toko
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kecil. Untuk mencapai pengecer kecil penjual menggunakan agen sebagai

perantara dalam menyalurkan barangnya kepada konsumen.
Margin Pemasaran

Margin pemasaran menunjukkan selisih harga dari dua tingkat rantai
pemasaran. Margin pemasaran adalah perubahan antara harga produsen dan harga
pedagang pengecer. Margin pemasaran hanya mempresentasikan perbedaan harga
yang dibayarkan konsumen dengan harga yang diterima oleh produsen, tetapi
tidak menunjukkan jumlah kuantitas produk yang di pasarkan (Rahim, 2016).

Margin pemasaran adalah suatu istilah yang digunakan untuk menyatakan
perbedaan harga yang dibayar kepada penjual pertama dan harga yang dibayar
oleh pembeli akhir. Biaya pemasaran akan semakin tinggi jika banyak pemasaran
yang dilakukan lembaga pemasaran terhadap suatu produk sebelum sampai ke
konsumen akhir. Semakin tinggi kualitas dari suatu produk yang diinginkan
konsumen maka akan semakin meningkat biaya pemasarannya. Distribusi margin
pemasaran merupakan selisih antara harga yang dibayarkan oleh konsumen dan
harga yang diterima oleh produsen. Berdasarkan pemasaran dijelaskan bahwa
margin pemasaran tediri dari biaya-biaya untuk melaksanakan fungsi-fungsi
pemasaran dan keuntungan lembaga-lembaga pemasaran yang terlibat dalam
aktifitas pemasaran suatu komoditi pertanian. Masing-masing lembaga pemasaran
ingin mendapatkan keuntungan dari komoditas yang diperdagangkannya. Oleh
karena itu, harga yang dibayarkan oleh masing-masing lembaga pemasaran
berbeda-beda. Hal ini menyebabkan harga di tingkat petani lebih rendah daripada

ditingkat pengecer. Perbedaan harga di masing-masing lembaga pemasaran sangat
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bervariasi, tergantung pada tingkat keuntungan yang diambil masing-masing
lembaga pemasaran.
Efisens Pemasaran

Efisensi pemasaran diartikan sebagai perbandingan antara total biaya
pemasaran dengan total nilai produk yang dipasarkan. Efisiensi pemasaran dapat
diketahui dengan melihat panjang pendeknya saluran pemasaran dalam
memasarkan teh hitam, semakin panjang saluran pemasaran yang akan dilewati
semakin banyak lembaga pemasaran yang terlibat, maka semakin kecil efisiesnsi
pemasaran. Selain itu efisiensi juga dapat dilihat dari margin, biaya dan
keuntungan yang diterima oleh setigp lembaha pemasaran yang ada dalam
lembaga pemasaran tersebut. Lembaga pemasaran dikatakan efisien apabila
nilainya kurang dari satu atau 100 % dan lebih besar dari nol (O<Ep<1) artinya
total biaya pemasaran lebih kecil dibandingkan total nilai produk yang dijual
lembaga tersebut (Henny, 2009).
Seokartawi (dalam Rahim, 2016) mengemukakan bahwa efisiensi pemasaran akan
terjadi jika
(1). Biaya pemasaran bisa ditekan sehingga ada keuntungan;
(2). Pemasaran dapat lebih tinggi;
(3). Perbedaan harga yang dibayarkan konsumen dan produsen tidak terlalu tinggi;
(4). Tersedianya fasilitas fisik pemasaran.
Penelitian Terdahulu

Menurut hasil penelitian Rahim, A (2016) tentang identifikasi saluran
distribusi pemasaran keripik tempe. Saluran pemasaran keripik tempe yang ada di

Desa Pasir Agung melalui beberapa lembaga diantaranya petani/produsen keripik
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tempe, pengecer (mini market dan warung). Keripik Tempe ini dipasarkan dalam
satuan rupiah/ons. Untuk memperluas dan memperlancar pemasaran keripik
tempe sangat dibutuhkan peran lembaga pemasaran untuk menyalurkan keripik
tempe dari produsen hingga sampai ketangan konsumen. Dengan adanya beberapa
saluran pemasaran yang digunakan akan menyebabkan tingkat marjin, biaya
pemasaran dan keuntungan yang berbeda, pembagian keuntungan yang adil antara
pelaku dalam pemasaran sangat ditentukan oleh efisiensi pemasaran.
Pengusaha dalam pemasaran keripik tempe bertindak sebagai produsen dan
merupakan pihak pertama dalam penyaluran keripik tempe. Mini market dan
warung adalah perantara yang menjual keripik tempe kepada konsumen akhir.
Proses penyaluran hasil produksi merupakan bagian yang tidak terpisahkan dalam
pasca produks barang oleh suatu perusahaan atau industri.
Saluran pemasaran yang digunakan Ibu Pur dalam memasarkan produknya ada 3,
yaitu 1)Produsen — Mini Market — Konsumen; 2) Produsen — Warung —
Konsumen; 3) Produsen — pedagang pengecer — Konsumen.

a. Pengusaha keripikTempe — Mini Market -Konsumen
Bentuk saluran ini adalah bentuk saluran yang mengunakan jasa mini market
dalam memasarkan produknya agar sampai ketangan konsumen akhir. Saluran
pemasaran ini dilakukan oleh pengusaha yang datang mengantarkan keripik tempe
ke mini market. Selanjutnya, mini market yang menjual keripik tempe langsung
kepada konsumen. Dengan harga beli sebesar Rp. 5.500 dan harga jual sebesar
Rp. 6.500.

b. Pengusaha keripik tempe — warung — konsumen
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Bentuk saluran ini adalah bentuk saluaran yang mengunakan jasa warung dalam
memasarkan produknya agar sampai ketangan konsumen akhir. Saluran
pemasaran ini juga dilakukan oleh pengusaha yang datang mengantarkan keripik
tempe ke pemilik warung. Selanjutnya, pemilik warung yang menjual keripik
tempe langsung kepada konsumen. Dengan harga beli sebesar Rp. 5.500 dan
harga jual sebesar Rp. 6.500.
c. Pengusaha keripik tempe — pengecer — konsumen
Pengecer merupakan produk dari produsen yang sudah mempunyai kerja sama
dengan produsen dalam menyampaikan produknya ketangan konsumen. Saluran
pemasaran ini juga dilakukan karena pedagang pengecer langsung datang ke
tempat usaha keripik tempe untuk membeli keripik tempe untuk dijual langsung
kepada konsumen. Dengan harga beli sebesar Rp. 5.000 dan harga jual sebesar
Rp. 6.000.
Saluran pemasaran keripik tempe berdasarkan hasil penelitian di lapangan
menunjukkan bahwa pegusaha keripik tempe memasarkan produknya dengan
mengunakan jasa mini market, warung dan pedagang pengecer.
Kerangka Pemikiran

Saluran distribusi adalah saluran yang digunakan oleh produsen untuk
menyalurkan barang tersebut dari produsen sampai kekonsumen atau pemakai
industri. Saluran distribusi merupakan suatu struktur yang menggambarkan
aternatif saluran yang dipilih dan menggambarkan situasi atau keadaan
pemasaran yang berbeda. Bentuk saluran distribusi ini ada dua jenis yaitu, Saluran
Distribusi Langsung Dalam distribusi langsung produsen melakukan transaksi

langsung kepada konsumen.Kemudian distribusi tidak langsung adalahprodusen
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menyalurkan produknya melalui perantara yang kemudian disalurkan ke
konsumen akhir.

Margin pemasaran merupakan suatu istilah yang digunakan untuk
menyatakan perbedaan harga yang dibayar kepada penjual pertama dan harga
yang dibayar oleh pembeli akhir. Biaya pemasaran akan semakin tinggi jika
banyak pemasaran yang dilakukan lembaga pemasaran terhadap suatu produk
sebelum sampai ke konsumen akhir.

Efisiensi pemasaran dapat diketahui dengan melihat panjang pendeknya
saluran pemasaran dalam memasarkan teh hitam, semakin panjang saluran
pemasaran yang akan dilewati semakin banyak lembaga pemasaran yang terlibat,
maka semakin kecil efisiesnsi pemasaran. Selain itu efisiensi juga dapat dilihat
dari margin, biaya dan keuntungan yang diterima oleh setiap lembaha pemasaran
yang ada dalam lembaga pemasaran.

Dari penjelasan diatas, maka dapat digamBarkan skema kerangka

pemikiran penelitian sebagai berikut :



Produsen
distribusi
[
Distribusi Distribusi
langsung tidak
langsung
Perantara
Konsumen »  Margin
Efisien Kurang efisien
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Tidak efisien

Gambar 1: Skema K erangka Pemikiran




METODE PENELITIAN

M etode Pendlitian

Metode penelitian yang digunakan adalah metode studi kasus (case study)
yaitu penelitian yang dilakukan dengan melihat langsung kelapangan. Karena
studi kasus merupakan metode yang menjelaskan jenis penelitian mengenai suatu
objek tertentu selama kurun waktu, atau suatu fenomena yang ditemukan pada
suatu tempat yang belum tentu sama dengan daerah lain.
M etode Penentuan L okas Penelitian

Lokasi penelitian bertempat di Desa Sarimatondang Kecamatan Sidamanik
Kabupaten Simalungun.Penentuan lokasi penelitian dilakukan secara sengaja
(purposive) Dengan pertimbangan bahwa usaha ini adalah usaha yang sudah
berjalan selama 10 tahun.
M etode Penarikan Sampel

Metode penarikan sampel yang digunakan dalam penelitian ini adalah
snowball sampling. Snowball sampling adalah teknik penarikan sampel yang
mula-mula jumlahnya kecil, kemudian membesar seperti bola salju (Sugiyono,
2008). Peneliti menelusuri penjualan dan pembelian produk Teh Hitam dari
produsen sampai kepada pedagang pengecer. Sampel yang diambil pada
penelitian ini adalah 1 produsen, 6 pedagang pengecer termasuk 1 minimarket.
M etode Pengumpulan Data

Jenis data yang digunakan adalah data primer dan sekunder. Data primer
diperoleh melalui wawancara langsung dengan menggunakan kuisioner kepada

pelaku usaha Teh juma superpeko. Data sekunder berasal dari instansi-
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instansiterkait denganpenelitian antara lain: Badan Pusat Statistik,serta sumber -
sumber lain yang berhubungan dengan penelitian.
M etode Analisis Data

Untuk menjawab permasalah yang pertama dari penelitian ini, yaitu
mengidentifikasi saluran pemasaran Teh hitam Juma Superpeko di Desa
Srimatondang Kecamatan Sidamanik Kabupaten Simalungun. Kemudian untuk
menjawab tentang margin pemasaran dan efisiensi digunakan perhitungan dengan

rumus :Mpi = Hji— Hbi

Keterangan :

Mp = Margin pemasaran lembaga pemasaran (Rp/kg)
Hj = Hargajual lembaga pemasaran (Rp/kg)

Hb = Harga pembelian lembaga pemasaran (Rp/kg).
i = Lembaga Pemasaran

Untuk menghitung Biaya Pemasaran dan Keuntungan pada distribusi marjin

menggunakan rumus :

Biaya Pemasaran

Biaya Pemasaran : x 100%

margin pemasaran

Keuntungan

Keuntungan x 100%

" margin pemasaran
Persentase keuntungan terhadap biaya pemasaran pada masing-masing
lembaga pemasaran digunakan untuk mengetahui penyebaran marjin. Perhitungan

tersebut dapat dilakukan dengan menggunakan rumus :

Keuntungan

X 100%

Keuntungan Lembaga
Efisiensi dapat dilihat dari margin, biaya dan keuntungan yang diterima

oleh setiap lembaga pemasaran yang ada dalam lembaga pemasaran tersebut
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Rumus perhitungan efisiensi pemasaran :

efisiens = total b%'ay'a pemasaran x 100%
nilai produk
Dengan kaidah keputusan:

a 0—33% = efisisen

b. 34 — 67% = kurang efisien

C. 68 — 100% =tidak efisien

Definis dan Batasan Operasional

. Dalam penelitian ini peneliti hanya meneliti pendistribusian Teh hitam oleh Usaha
Teh juma superpeko yang terletak di Sidamanik Kecamatan Sidamanik,
Kabupaten Simalungun dan sudah berdiri selama 10 tahun.

. Responden adalah produsen dan pedagang pengecer Teh Hitam usaha Juma
Superpeko.

Pemasaran merupakan suatu runtutan kegiatan atau jasa yang dilakukan untuk
memindahkan suatu produk dari titik produsen ke konsumen.

. Distribusi adalah tingkat mata rantai pemasaran yang digunakan produsen untuk
memasarka produknya kepada konsumen.

. Margin pemasaran menunjukkan selisih harga dari dua tingkat rantai pemasaran.
Margin pemasaran adalah perubahan antara harga produsen dan harga pedagang
pengecer.

. Efisiensi pemasaran diartikan sebagai perbandingan antara total biaya pemasaran
dengan total nilai produk yang dipasarkan. Lembaga pemasaran dikatakan efisien
apabila nilainya kurang dari satu atau 100 % artinya total biaya pemasaran lebih
kecil dibandingkan total nilai produk yang dijual lembaga tersebut.

. Waktu penelitian dilakukan pada tahun 2018.



DESKRIPSI UMUM DAERAH PENELITIAN
Kabupaten Simalungun adalah sebuah kabupaten di Sumatera Utara,
Indonesia. Kabupaten ini memiliki 30 kecamatan dengan luas 438.660 hatau 6,12
% dari luas wilayah Provinsi Sumatera Utara. Kecamatan yang paling luas adalah
Kecamatan Tanah Jawa dengan luas 49.175 ha, sedangkan yang paling kecil
luasnya adalah Kecamatan Dolok Pardamean dengan luas 9.045 ha. Keseluruhan
kecamatan terdiri dari 306 desa dan 17 kelurahan.

Sidamanik adalah salah satu kecamatan di Kabupaten Simalungun Provinsi
Sumatera Utara. Kecamatan Sidamanik merupakan daerah pertanian, dengan
lahan pertanian non sawah yang cukup luas. Berdasarkan penggunaan lahan,
wilayah Sidamanik merupakan areal pertanian yang sangat produktif, dengan
lebih dari 60% merupakan lahan pertanian non sawah. Desa Sarimatondang
merupakan salah satu desa yang terletak di kecamatan Sidamanik. Desa
Sarimatondang terletak 25 km dari ibu kota Kabupaten Simalungun dan
125 km dari ibu kota propinsi. Desa Sarimatondang terletak atau berada pada
ketinggian 780 meter diatas permukaan laut, dan temperature udara yang ada di
desa Sarimatondang berkisar antara 22 C. Secara administrative desa ini
mempunyai batas-batas wilayah yang membatasi antara desa Sarimatondang
dengan Desa yang lain, diantara yang membatas adalah sebagai berikut :
- Sebelah Utara berbatasan dengan Kecamatan Panei
- Sebelah Selatan berbatasan dengan Danau Toba
- Sebelah Timur berbatasan dengan Jorlang Hataran
- Sebelah Barat berbatasan dengan Kecamatan Dolok Pardamean

Luas wilayah daerah penelitian secara keseluruhan adalah 1165 m.



32

Gambaran Umum Perusahaan
A. Segarah berdirinya perusahaan

Usaha Juma Superpeko adalah perusahaan perseorangan yang didirikan oleh
bapak J. Sinaga. Usaha ini bermula ketika Bapak J. Sinaga bekerja sebagai
karyawan pimpinan di PTPN [V pada tahun 2006. Beliau melihat minat
masyarakat yang sangat suka mengkonsumsi Teh Hitam olahan dari PTPN V.
Kemudian Bapak J. Sinaga melihat potensi ekonomi yang cukup menjanjikan dari
Teh Hitam yang diolah oleh PTPN 1V. Kemudian muncul ide untuk membuat Teh
Hitam dengan brand milik sendiri tetapi tetap mempertahankan ciri khas Teh
Sidamanik yang cukup terkenal pada saat itu. Kemudian Bapak J. Sinaga mulai
membeli bahan baku Teh dari gudang pemasaran Teh milik PTPN IV di Medan
Belawan. Karna adanya kebijakan perusahaan dimana semua hasil produksi Teh
milik perusahaan dipasarkan di gudang pemasaran dan melakukan segala proses
jual beli dalam negeri maupun luar negeri di gudang pemasaran milik PTPN [V di
Medan Belawan tersebut.

Dari bahan baku yang sudah dibeli, Bapak J. Sinaga membungkus Teh

Hitam tadi dengan brand Juma Superpeko. Awal-awal Usaha Bapak J. Sinaga
menjalankan perusahaannya sendiri bersama keluarga baik dalam pengemasan
maupun pemasaran. Pada tahun 2012 bapak J. Sinaga meninggal dunia kemudian
usaha ini dijalankan oleh istrinya yaitu Ibu Roselyna Sitorus. Sekarang usaha Ibu
ini terus mengalami kemajuan dan sudah memiliki 4 karyawan perempuan.
Karyawan tersebut berasal dari Desa Sarimatondang Kecamatan Sidamanik

Kabupaten Simalungun.
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Pada tahun 2008 Juma Superpeko mengajukan atau mendaftarkan produknya ke
Dinas Kesehatan dengan nomor Dinkes SPP-IRT No. 510120973750076-2019
untuk mendapatkan bukti standarisasi dalam tingkat kesehatan atas produk yang
diproduksi oleh perusahaan Juma Superpeko milik Bapak J. Sinaga. Bentuk
perusahaan Teh Juma Superpeko adalah perusahaan perorangan dengan modal
sendiri. Adapun daerah pemasarannya meliputi daerah Kabupaten Silmalungun.

Juma Superpeko adalah Perusahaan Perseorangan atau yang kita kenal
dengan UD (Usaha Dagang) dimana usaha ini hanya dimiliki oleh satu orang.
Sejak berdirinya usaha ini terus mengalami kemajuan hingga saat ini dan mampu
memenuhi permintaan konsumen dan terus meningkatkan kualitas hingga saat ini.
Karna kepuasan konsumen adalah hal yang paling penting bagi usaha Juma
Superpeko.
B. Lokas Usaha

Usaha Teh Juma Superpeko berlokasi di Jalan Dharma Budi No.4 Desa

Sarimatondang Kecamatan Sidamanik Kabupaten Simalungun. Di tempat tersebut
dijadikan pusat produks dan administrasi. Di tinjau dari segi ekonomi lokasi Teh
Juma Superpeko ini berada di daerah pemukiman, sehingga memudahkan
pengusaha dalam mendapatkan tenaga kerja dan upah yang relatif murah.
Sidamanik merupakan sebuah Kecamatan di Kabupaten Simalaungun dan
merupakan akses yang dilewati setigp wisatawan jika ingin pergi ke tempat
rekreasi yang terdapat di Kabupaten Simalungun, maka transportasi relatif lancar.

Apabila ditinjau dari segi sosial maka Usaha Juma Superpeko ini dapat

menyerap tenaga kerja, yang berarti membuka lapangan kerja baru. Usahaini juga
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tidak mengganggu masyarakat setempat dengan tidak menambah kebisingan dan
polusi udara.
C.  Struktur Organisas Perusahaan

Di dalam suatu organisasi perusahaan baik besar maupun kecil terdapat
wewenang dan tanggung jawab masing-masing bagian. Maksud dari struktur
organisasi perusahaan adalah kerangka yang menunjukkan hubungan menurut
kedudukan, kekuasaan dan wewenang antara mereka yang bekerjasama untuk
memperoleh suatau tujuna tertentu.

Dalam perusahaan Juma Superpeko ini terdapat struktur organisasi namun
bentuknya masih sederhana. Berikut adalah struktur Organisasi Usaha Juma

Superpeko :

PIMPINAN

l

STAF
ADMINISTRASI

l

KEPALA BAGIAN
PRODUKSI

BAGIAN BAGIAN
PENGEMASAN PENGEPAKAN

Gambar 2. Struktur Organisas Perusahaan Teh Juma Super peko
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Adapun tugas dari masing-masing bagian pada perusahaan Teh Juma
Superpeko di Desa Sarimatondang Kecamatan Sidamanik Kabupaten Simalungun
adalah :

1. Pimpinan

a. Sebagal pengambil keputusan untuk kebijakan-kebijakan dalam

perusahaan.

b. Bertanngung jawab atas kelancaran tugas dan mengendalikan,

membimbing serta mengkordinasi tugas pada umumnya

c. Menentukan cara kerja dan metode yang akan dilakukan serta tugas

sehari-hari.
2. Staf administrasi

a. Mengurusi keluar masuknya uang

b. Mengurusi masalah keuangan

c. Melakukan pembayaran upah karyawan
3. Kepala bagian produksi

a Bertanggung jawab atas kelancaran hasil produksi baik dari kualitas

maupun kuantitas.

b. Memberi laporan stok produks akhirnya
4, Bagian pengemasan

a. Bertanggung jawab atas kelancaran dalam proses pengemasan agar

tidak terjadi kesalahan dalam prosesnya yang dapat merugikan
perusahaan.

b. Bagian pengepakan
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c. Menyusun produk yang akan dijual ke pedagang pengecer sesuai
dengan yang dipesan oleh pedagang pengcer.
D. Produks

Proses produks adalah urutan-urutan pekerjaan mulai dari bubuk Teh
yang belum dikemas sampai menjadi produk yang siap dipasarkan atau barang
jadi. Dalam penyediaan bahan baku, Juma Superpeko menyediakan 4 Ton Teh
Hitam dengan harga 21.000/kg dalam satu bulan. Untuk penyediaan bahan baku
yang digunakan Juma Superpeko menggunakan alat transportasi berupa truk sewa
untuk mengangkut bahan baku dengan harga sewa Rp.300.000/truk dengan sekali
angkut Juma Superpeko menggunakan dua truk.

Bahan yang digunakan dalam proses produksi ini adalah Bubuk Teh yang
belum dikemas dan plastik kemasan yang sudah berlabel Teh Juma Superpeko.
Peralatan yang digunakan dalam proses produksi antaralain :

a. Timbangan
b. Alat press
Adapun proses produksinya sebagai berikut :
a. Bubuk Teh yang akan dikemas ditimbang terlebih dahulu sesuai dengan
ukuran yang sudah ditetapkan perusahaan yaitu 250gr.
b. Setelah ditimbang rapikan kemasan agar terlihat rapi saat sudah jadi
c. Kemudian press kemasan dengan alat press
d. Produk di packing dan siap untuk dijual.
E. Pemasaran
Pada awal berdiri perusahaan menjual sendiri produknya tanpa bantuan

lembaga pemasaran dengan cara menjual pada kerabat dan kolega yang dimiliki
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oleh perusahaan. Kemudian seiring berjalannya waktu, pada tahun 2008
perusahaan mulai menjual hasil produksinya kepada lembaga pemasaran seperti
pedagang pengecer yang berasal dari daerah Kabupaten Simalungun. Untuk
pedagang pengecer di daerah Simalungun para pedagang pengecer menggunakan
sepeda motor dan mobil milik sendiri untuk pengambil hasil produksi. Perusahaan
juga menggunakan bantuan lembaga pemasaran untuk memasarkan produknya.
Lembaga pemasaran yang terlibat dalam pendistribusian pemasaran Teh Hitam
Juma Superpeko antara lain adalah produsen, pedagang pengecer dan mini
market. Selain menggunakan bantuan lembaga pemasaran, perusahaan juga
menjual produknya langsung kepada konsumen yang datang ke tempat usaha
untuk membeli Teh Hitam dalam skala kecil. Perusahaan juga menjual produknya
agar sampai ke tangan konsumen ke sebuah mini market di Sidamanik dengan
cara produsen yang datang mengantarkan Teh Hitam Juma Superpeko ke mini
market, selanjutnya mini market menjual Teh Hitam Juma Superpeko langsung

kepada konsumen.



HASIL DAN PEMBAHASAN
Saluran Distribus

Saluran distribusi merupakan bagian penting dalam kegaiatan pemasaran
suatu barang. Suatu perusahaan sangat perlu melakukan distribusi, hal ini
dikarenakan pendistribusian merupakan salah satu proses penyetokan atau
penawaran suatu barang ke dalam lingkup pasar. Pendistribusian dapat diartikan
sebagal kegiatan pemasaran yang berusaha memperlancar dan mempermudah
penyampaian barang dan jasa kepada konsumen sehingga penggunaannya sesuai
dengan yang diperlukan.

Saluran distribusi merupakan jalur yang dipakai oleh produsen untuk
memindahkan produk mereka melalui suatu lembaga yang mereka pilih untuk
mengalihkan kepemilikan produk baik secara langsung maupun tidak langsung
dari produsen ke konsumen. Tujuannya untuk mencapai pasar tertentu. Jadi pasar
merupakan tujuan akhir dari kegiatan saluran. Beberapa perusahaan menggunakan
lembaga pemasaran untuk memasarkan produk agar sampai ke tangan konsumen
akhir. Begitu juga dengan usaha Juma Superpeko.

Saluran pemasaran Teh Hitam Juma Superpeko yang ada di Desa
Sarimatondang Sidamanik Kecamatan Sidamanik Kabupaten Simalungun
dipasarkan melalui beberapa lembaga pemasaran diantaranya produsen Teh
Hitam, pengecer (mini market). Teh Hitam ini dipasarkan dalam satuan rupiah/gr
dengan harga asal dari konsumen sebesar Rp. 7.679. Untuk memperluas dan
memperlancar pemasaran Teh Hitam Juma Superpeko dibutuhkan peran lembaga
pemasaran untuk menyalurkan Teh Hitam dari produsen hingga sampai ketangan

konsumen. Dengan adanya beberapa saluran pemasaran yang digunakan akan
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menyebabkan tingkat marjin, biaya pemasaran dan keuntungan yang berbeda,
pembagian keuntungan yang adil antara pelaku dalam pemasaran sangat
ditentukan oleh efisiensi pemasaran. Pengusaha dalam pemasaran Teh Hitam
bertindak sebagai produsen dan merupakan pihak pertama dalam penyaluran Teh
Hitam. Supermarket adalah perantara yang menjual Teh Hitam kepada konsumen
akhir. Proses penyaluran hasil produksi merupakan bagian yang tidak terpisahkan
dalam pasca produksi barang oleh suatu perusahaan atau industri. Saluran
pemasaran yang digunakan Juma Superpeko dalam memasarkan produknya ada 3,
yaitu 1) Produsen - Konsumen; 2) Produsen — mini market - Konsumen; 3)
Produsen - pedagang pengecer - Konsumen.
a  Produsen - Konsumen

Bentuk saluran ini merupakan bentuk saluran yang paling pendek yaitu
produsen langsung menjual produknya langsung ke konsumen akhir tanpa
pedagang perantara dengan cara komsumen datang langsung ke tempat produsen
untuk membeli produknya dalam bentuk satuan. Biasanya konsumen berasal dari
masyarakat sekitar yang tinggal disekitar daerah produsen. Dengan harga awal
yang sudah ditetapkan sebesar Rp. 7.679 dan harga jual produsen ke konsumen
sebesar Rp. 10.000.
b. Pengusaha Teh Juma Hitam — Mini Market - Konsumen

Bentuk saluran ini adalah bentuk saluaran yang mengunakan jasa mini
market dalam memasarkan produknya agar sampai ketangan konsumen akhir.
Saluran pemasaran ini juga dilakukan oleh pengusaha yang datang mengantarkan

Teh Hitam ke minimarket. Selanjutnya, minimarket yang menjual Teh Hitam
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langsung kepada konsumen. Dengan harga jual produsen sebesar Rp. 10.000 dan
Harga beli konsumen sebesar Rp. 12.500.
c. Pengusaha Teh Hitam - Pengecer - Konsumen
Pengecer merupakan lembaga pemasaran yang memasarkan produk dari

produsen yang sudah mempunyai kerja sama dengan produsen dalam
menyampaikan produknya ketangan konsumen. Saluran pemasaran ini juga
dilakukan dengan cara pedagang pengecer langsung datang ke tempat usaha Teh
Hitam untuk membeli Teh Hitam untuk dijual langsung kepada konsumen.
Dengan harga jual produsen sebesar Rp. 10.000 dan harga beli Konsumen sebesar
Rp. 12.000.
AnalissMarjin Pemasaran

Marjin pemasaran sering digunakan sebagai indikator efisiensi pemasaran.
Margin pemasaran adalah suatu istilah yang digunakan untuk menyatakan
perbedaan harga yang dibayar kepada penjual pertama dan harga yang dibayar
oleh pembeli akhir. Biaya pemasaran akan semakin tinggi jika banyak pemasaran
yang dilakukan lembaga pemasaran terhadap suatu produk sebelum sampai ke
konsumen akhir. Semakin tinggi kualitas dari suatu produk yang diinginkan
konsumen maka akan semakin meningkat biaya pemasarannya. Distribusi margin
pemasaran merupakan selisih antara harga yang dibayarkan oleh konsumen dan
harga yang diterima oleh produsen. Pemasaran dijelaskan bahwa margin
merupakan keuntungan lembaga-lembaga pemasaran yang terlibat dalam aktifitas
pemasaran suatu komoditi pertanian. Masing-masing lembaga pemasaran ingin
mendapatkan keuntungan dari komoditas yang diperdagangkannya. Marjin

pemasaran dapat dihitung dengan rumus sebagai berikut :
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Mpi = Hji— Hbi
Keterangan :
Mp = Margin pemasaran lembaga pemasaran (Rp/kg)
Hj = Hargajual lembaga pemasaran (Rp/kg)
Hb = Harga pembelian lembaga pemasaran (Rp/kg).
i = Lembaga Pemasaran

Besarnya marjin pemasaran pada berbagai saluran pemasaran dapat
berbeda, karena tergantung pada panjang pendeknya saluran pemasaran dan
aktivitas yang telah dilaksanakan serta keuntungan yang diharapkan oleh lembaga
pemasaran yang terlibat dalam pemasaran. Margin pemasaran merupakan selisih
antara harga yang dibayar konsumen dengan harga yang diterima produsen. Harga
yang dibayar konsumen akhir merupakan harga ditingkat konsumen akhir. Dari
saluran pemasaran yang digunakan Teh Hitam Juma Superpeko maka di dapat
marjin dari tiap tiap lembaga pemasaran sebagai berikut :

Tabel 4. Marjin pemasaran lembaga pemasaran 1 Teh Juma Superpeko

No. LembagaPemasaran  Harga, biaya, Distribusi Share
keuntungan Marjin (%) keuntungan
Rp/bks (%)
1. Produsen
- HargaAsd 7.679
- Biaya pemasaran 100 4,30
- Keuntungan 2221 95,70 100
- Harga Jua 10.000
Konsumen

- Hargayang diterima 10.000

Marjin Pemasaran 2.321 100
Keuntungan lembaga 2221
Efisiensi Pemasaran 1%

Sumber : Hasil Pengolahan Data Primer, 2018
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Dari Tabel 4 diatas dapat dilihat marjin pemasaran yang diterima oleh
produsen melalui saluran pemasaran | sebesar Rp.2.321 perbungkus. Dalam
saluran pemasaran yang pertama ini tidak melibatkan lembaga pemasaran yang
banyak hanya produsen dan konsumen yang saling terlibat sehingga marjinnya
tidak terlalu besar pula dan harga ditingkat produsen tidak terlalu mahal. Dalam
Saluran pemasaran ini biasanya konsumen datang ke rumah produsen untuk
membeli produk Teh Hitam dalam jumlah yang sedikit maupun satuan. Biasanya
konsumen yang datang membeli merupakan masyarakat sekitar Desa
Sarimatondang Kecamatan Sidamanik Kabupaten Simalungun. Masyarakat sekitar
lebih sering membeli langsung ke tempat produsen karna harganya lebih murah

dibanding dengan membeli malelalui lembaga pemasaran seperti minimarket

ataupun pedagang pengecer
Tabel 5. Marjin pemasaran lembaga pemasaran |l Teh Juma Superpeko
No. Lembaga Pemasaran Harga, biaya,  Distribusi Share
keuntungan  Marjin (%) keuntungan
Rp/bks (%)
1. Produsen
- HargaAsd 7.679
- Biaya Pemasaran 120 2,49
- Keuntungan 2.201 45,66 47,83
- Harga Jual 10.000
Mini Market
- BiayaPemasaran 100 2,07
- keuntungan 2.400 49,78 52,17
- Harga Jua 12.500
Konsumen
- HargaYang Diterima 12.500
Marjin Pemasaran 4.821 100
Keuntungan lembaga 4.601 100
Efisiensi Pemasaran 1,76%

Sumber : Hasil Pengolahan Data Primer, 2018
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Dari Tabel 5 dapat dilihat saluran pemasaran Il dimana pada saluran ini
melibatkan Mini Market sebagai lembaga pemasaran yang menyalurkan produk
sampai ke tangan konsumen. Dalam saluran pemasaran Il terdapat marjin sebesar
Rp. 4.821 perbungkus. Dalam saluran pemasaran ini terdapat beberapa lembaga
pemasaran yang terlibat sehingga harga yang dibayar konsumen lebih mahal
dibanding dengan saluran pemasaran yang pertama. Pada saluran pemasaran ini
produsen datang mengantarkan produknya ke Mini Market kemudian Mini Market
menjualnya langsung ke konsumen akhir. Konsumen yang datang mebeli biasanya

juga hanya membeli produk dalam bentuk satuan dan hanya untuk di konsumsi

sehari-hari.
Tabel 6. Marjin Pemasaran lembaga pemasaran |11 Juma Superpeko
No. Lembaga Pemasaran Harga, biaya,  Distribusi Share
keuntungan  Marjin (%) keuntungan
Rp/bks (%)
1. Produsen
- Harga Asd 7.679
- BiayaPemasaran 100 2,31
- Keuntungan 2221 51,40 55,23
- Harga Jual 10.000
Pengecer
- Biayapemasaran 200 4,63
- Keuntungan 1.800 41,66 44,77
- Hargajual 12.000
Konsumen
- HargaYang Diterima 12.000
Marjin Pemasaran 4.321 100 100
Keuntungan lembaga 4.021
Efisiensi Pemasaran 25%

Sumber : Hasil Pengolahan Data Primer, 2018
Dari Tabel 6 terdapat saluran pemasaran |11 dimana pada saluran ini tidak

jauh berbeda dengan saluran pemasaran |l hanya saja harga ditingkat pengecer
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dan supermarket yang membedakan sehingga marjin dan efisiensinya pun
berbeda. Pada saluran pemasaran |1l marjin pemasaran yang terdapat sebesar
Rp.4.321 perbungkus. Saluran pemasaran ini memiliki lembaga yang terlibat
dalam memasarkan Teh Hitam Juma Superpeko sehingga harga yang dibayar
konsumen juga lebih tinggi. Pada saluran pemasaran |11 ini pengecer datang ke
tempat produsen di Desa Sarimatondang Sidamanik Kabupaten Simalungun untuk
membeli produk Teh Hitam dalam skala yang cukup besar. Biasanya pedagang
pengecer mengambil produk dengan menggunakan alat transportasi pribadi yang
dimiliki pendagang pengecer.

Dari hasil penelitian diketahui bahwa saluran pemasaran Il dan Il ranta
pemasarannya lebih panjang dibandingkan dengan saluran pemasaran |. Pada
saluran pemasaran | konsumen datang langsung ke tempat produsen untuk
membeli produk Teh Hitam Juma Superpeko sehingga lembaga pemasaran yang
lain tidak ikut terlibat. Pada saluran pemasaran Il dan 11 memiliki pola yang sama
hanya sgja harga jual yang mereka tetapkan berbeda sehingga marjin dan
efisiensinya juga berbeda. Dari tiga saluran pemasaran tersebu tterdapat
perbedaan harga jual ke konsumen akhir yaitu Rp.10.000 perbungkus, Rp.12.500
perbungkus dan yang terakhir Rp.12.000 perbungkus. Perbedaan ini disebabkan
karna adanya perbedaan biaya yang dikeluarkan oleh masing-masing lembaga
pemasaran.

Efisens
Efisiensi pemasaran diartikan sebagai hubungan antara total biaya
pemasaran dengan total nilai produk yang dipasarkan. Efisiensi pemasaran dapat

diketahui dengan melihat panjang pendeknya saluran pemasaran dalam
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memasarkan teh hitam, semakin panjang saluran pemasaran yang akan dilewati
semakin banyak lembaga pemasaran yang terlibat, maka semakin kecil efisiesnsi
pemasaran. Selain itu efisiensi juga dapat dilihat dari margin, biaya dan
keuntungan yang diterima oleh setigp lembaha pemasaran yang ada dalam
lembaga pemasaran tersebut.

Efisiensi pemasaran dapat dihitung dengan rumus :

total biaya pemasaran
222D x 100%
nilai produk

efisiensi =
dari hasil yang didapat diketahui efisiensi pemasaran Teh Hitam Juma Superpeko
pada lembaga pemasaran | sebesar 1% maka dapat dikatakan bahwa saluran
pemasaran | efisien. Kemudian pada saluran pemasaran Il yang melibatkan
minimarket sebagali lembaga pemasaran didapat efisiensi pemasarnnta sebesar
1,76% makan dikatakan saluran pemasaran ini efisien. Pada saluran pemasaran |11
yang melibatkan pedagang pengecer sebagai lembaga pemasaran yang digunakan
didapat efisiensinya sebesar 2,5% maka dapat dikatakan saluran pemasaran ini

efisien.



KESIMPULAN DAN SARAN
kesmpulan
Berdasarkan hasil dan penelitian yang telah dilakukan pada Teh Hitam Juma
Superpeko di Desa Sarimatondang Kecamatan Sidamanik Kabupaten Simalungun
dapat diperoleh kesimpulan sebagai berikut :
1. Saluran pemasaran Teh Hitam Juma Superpeko terdapat tiga pola saluran

pemasaran, yaitu :

Saluran| : Produsen —»  Konsumen
Saluran |l : Produsen —» Mini Market —»  Konsumen
Saluran |11 : Produsen —» Pengecer —» Konsumen

Saluran pemasaran yang paling efisien ada pada pola saluran pemasaran | .
dikarenakan marjin pemasarannya yang paling sedikit dibanding pola saluran
pemasaran |1 dan 111,

2. Pada saluran pemasaran pertama harga Teh hitam perbungkus sebesar Rp.
10.000 dengan marjin sebesar Rp.2.321 dengan efisiensi sebesar 1%. Pada
saluran pemasaran |1 terdapat harga ditingkat produsen sebesar Rp. 10.000/bks
dan harga ditingkat konsumen sebesar Rp. 12.500/bks dengan marjin
pemasaran yang terdapat pada lembaga pemasaran sebesar Rp.4.821/bks
dengan efisiensi sebesar 1,76%. Kemudian pada pola pemasaran Il harga
ditingkat produsen sebesar Rp.10.000/bks dan harga ditingat konsumen sebesar
Rp.12.000/bks dengan marjin pemasaran sebesar Rp.4.321/bks dengan efisiensi

sebesar 2,5%.
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Saran
Adapun saran-saran dari penelitian ini antaralain :

1. Sebaiknya Juma Superpeko membuka cabang usaha di tempat yang mudah
diakses sehingga dapat menambah konsumen agar lebih banyak lagi.
Dikarenakan Juma Superpeko terletak di Desa Sarimatondang Sidamanik
Kabupaten Simalungun dimana akses jalan menuju tempat usaha dalam
keadaan yang kurang baik sehingga dapat menyulitkan pengecer dalam
mengambil produk Teh Hitam Juma Superpeko.

2. Produsen diharapkan dapat menjalin kerjasama dengan pedagang perantara
yang lebih banyak lagi agar dapat memasarkan Teh Hitam Juma Superpeko

lebih luas lagi.
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LAMPIRAN
Lampiran 1. Identitas Produsen Teh Hitam Juma Superpeko
Harga bahan baku
No. Nama Status  Umur pendidikan Permodalan (Rprkg)

Roselyna
1 Sitorus  Produsen 62 SMA Sendiri 21.000




Lampiran 2. |dentitas Pedagang pengecer Teh Hitam Juma Superpeko

50

volume
No. Nama Status (_?an;]ldrn) pendidikan Pengalaman(Thn) pembgll ?;un/rgfn (bks) /pl;elnj ualan
n (bks)
1 HeruTry pengecer 58 SMK 6 500 500
2 Zulfikar pengecer 40 SMA 2 200 200
3 Andrianto pengecer 43 SMA 2 300 300
4 o E'r:‘;‘a pengecer 61 SMA 6 200 200
5 Sujono pengecer 45 SMA 3 250 250
6 Mini Market pengecer 36 SMA 2 500 500




o1

Lampiran 3. Biaya produks Teh Hitam perbungkus
Biaya Variabel (Penyusutan Alat Usaha Teh Hitam Juma Superpeko)

No. Jenis peralatan Nilali penyusutan (Rp/Tahun)
1. Mesin Press 450.000
Total 450.000

Biaya tetap (Penggunaan bahan baku untuk proses produks Teh Hitam
Juma Superpeko dalam sebulan)

No. Jenis Peralatan Jumlah (Rp)
1. Bahan Baku Utama 84.000.000
2. Plastik Kemasan 900.000
3. Listrik 200.000
4. Sewa Truk 600.000
5. Tenagakerja 6.000.000

Total 91.700.000

Biaya Produksi = Biaya Variabel + Biaya Tetap
450.000 + 91.700.000
=92.150.000 : 12.000 bks/bln
7.697 perbungkus



Lampiran 4. Biaya Pemasaran L embaga Pemasaran

Lembaga pemasaran |
Keterangan Nama Jenis Biaya Rp
Roselyna
produsen — konsumen Sitorus Biaya Pengemasan | 100
(produsen) Total 100
Lembaga pemasaran ||
Keterangan Nama Jenis Biaya Rp
produsen —pengecer | Minimarket Biaya Pengemasan | 100
(pengecer) Biaya Transportasi | 20
pengecer — konsumen Biaya Pengemasan | 100
Total 220
L emabaga pemasaran ||
Keterangan Nama Jenis Biaya Rp
produsen — pengecer | Herutry Biaya pengemasan | 100
(pengecer) Biaya Transportasi -
pengecer — konsumen Biaya pengemasan | 100
Biaya Transportasi | 100
Total 300
Lembaga pemasaran ||
Keterangan Nama Jenis Biaya Rp
produsen — pengecer | Zulfikar Biaya pengemasan | 100
(pengecer) Biaya Transportasi
pengecer — konsumen Biaya pengemasan | 100
Biaya Transportasi | 250
Total 450
Lembaga pemasaran |||
Keterangan Nama Jenis Biaya Rp
produsen — pengecer | Andrianto Biaya pengemasan | 100
(pengecer) Biaya Transportasi
pengecer — konsumen Biaya pengemasan | 100
Biaya Transportasi | 167
Total 367

52



Lembaga pemasaran I11
Keterangan Nama Jenis Biaya Rp
Parulian
produsen — pengecer | Sinuraya Biaya pengemasan | 100
(pengecer) Biaya Transportasi
pengecer — konsumen Biaya pengemasan | 100
Biaya Transportasi | 500
Total 700
Lembaga pemasaran ||
Keterangan Nama Jenis Biaya Rp
produsen — pengecer | Sujono Biaya pengemasan | 100
(pengecer) Biaya Transportasi
pengecer — konsumen Biaya pengemasan | 100
Biaya Transportasi | 200
Total 400

53
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Lampiran 5. Marjin pemasaran, keuntungan, dan efisens lembaga pemasaran | Teh Hitam Juma

Superpeko
Nama Lembaga Pemasaran Harga, biaya, Digtribusi Share
keuntungan Rp/bks ~ Marjin (%) keuntungan
(%)
Juma Superpeko
(produsen) Produsen
Harga Asal 7679
Biaya pemasaran 100 4,30
Keuntungan 2221 95,70 100
Harga Jua 10.000
Konsumen
Harga yang diterima 10.000
Marjin Pemasaran 2.321 100
Keuntungan lembaga 2.221

Efisiensi Pemasaran 1%
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Lampiran 6. Marjin pemasaran, keuntungan, dan efisens lembaga pemasaran |l Teh Hitam Juma

Superpeko
Nama Lembaga Pemasaran Harga, biaya, Distribusi Marjin  Share keuntungan
keuntungan (%) (%)
Rp/bks
minimarket Produsen
(pengecer) HargaAsa 7.679
Biaya Pemasaran 120 2,49 47,83
Keuntungan 2.201 45,66
Harga Jual 10.000
Mini Market
Biaya Pemasaran 100 2,07 52,17
Keuntungan 2.400 49,78
Harga Jua 12.500
Konsumen
Harga Y ang Diterima 12.500
Marjin Pemasaran 4.821 100
Keuntungan lembaga 4.601 100
Efisiensi pemasaran 1,76%
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Lampiran 7. Marjin Pemasaran, keuntungan dan efisens lembaga pemasaran |11 Juma

Superpeko
Nama Lembaga Pemasaran Harga, biaya, Digtribusi Share
keuntungan Rp/bks ~ Marjin (%) keuntungan
(%)
Heru try Produsen
(pengecer)  HgrgaAsal 7.679
Biaya Pemasaran 100 2,31
Keuntungan 2221 51,40 55,23
Harga Jua 10.000
Pengecer
Biaya pemasaran 200 4,63
Keuntungan 1.800 41,66 44,77
Harga jual 12.000
Konsumen
Harga Y ang Diterima 12.000
Marjin Pemasaran 4.321 100
Keuntungan lembaga 4.021 100

Efisiensi Pemasaran

2,5%
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Lampiran 8. Marjin Pemasaran, keuntungan dan efisens lembaga pemasaran |11 Juma

Superpeko
Nama Lembaga Pemasaran Harga, biaya, Distribusi Marjin Share
keuntungan (%) keuntungan (%)
Rp/bks
Zulfikar Produsen
(Pengecen) |1 rgaAsal 7.679
Biaya Pemasaran 100 2,31
Keuntungan 2221 51,40 57,38
Harga Jua 10.000
Pengecer
Biaya pemasaran 350 8,10 :
Keuntungan 1.650 38,19 42,62
Harga jual 12.000
Konsumen
Harga Y ang Diterima 12.000
Marjin Pemasaran 4.321 100 100
Keuntungan lembaga 3.871
Efisiensi Pemasaran 3,75%
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Lampiran 9. Marjin Pemasaran, keuntungan dan efisens lembaga pemasaran |11 Juma

Superpeko
Nama Lembaga Pemasaran Harga, biaya, Distribusi Share
keuntungan Rp/bks Marjin (%) keuntungan (%)

Andrianto Produsen

(pengecer)  HagaAsal 7.679
Biaya Pemasaran 100 2,31
Keuntungan 2221 51,40 56,17
Harga Jua 10.000
Pengecer
Biaya pemasaran 267 6,18
Keuntungan 1.733 41,11 43,83
Harga jual 12.000
Konsumen
Harga Y ang Diterima 12.000
Marjin Pemasaran 4.321 100 100
Keuntungan lembaga 3.954

Efisiensi Pemasaran

3,05%




59

Lampiran 10. Marjin Pemasaran, keuntungan dan efisens lembaga pemasaran |11

Juma Superpeko
Nama Lembaga Pemasaran Harga, biaya, Distribusi Marjin  Share keuntungan
keuntungan (%) (%)
Rp/bks

Parulian ~ Produsen

Sinuraya Harga Asal 7.679

(pengecer) .
Biaya Pemasaran 100 2,31
Keuntungan 2221 521,40 61,33
Harga Jua 10.000
Pengecer
Biaya pemasaran 600 13,89
Keuntungan 1.400 31,40 38,67
Harga jual 12.000
Konsumen
Harga Yang
Diterima 12.000
Marjin Pemasaran 4.321 100
Keuntungan lembaga 3.621 100
Efisiensi Pemasaran 5,8%
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Lampiran 11. Marjin Pemasaran, keuntungan dan Efisiens lembaga pemasaran |11

Juma Superpeko
Nama Lembaga Pemasaran Harga, biaya, Distribusi Share
keuntungan Marjin (%)  keuntungan (%)
Rp/bks
Sujono Produsen
(pengecer) Harga Asal 7.679
Biaya Pemasaran 100 2,31
Keuntungan 2221 51,40 56,64
Harga Jua 10.000
Pengecer
Biaya pemasaran 300 6,95
Keuntungan 1.700 39,34 43,36
Harga jual 12.000
Konsumen
Harga Y ang Diterima 12.000
Marjin Pemasaran 4.321 100
Keuntungan lembaga 3.921 100
Efisiensi Pemasaran 3,3%
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Lampiran 12. Surat perintah penyerahan bahan baku kepada Juma
Superpeko
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Lampiran 13. Surat izin Usaha Juma Superpeko




