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ABSTRACT

ANALYSIS OF MARKETING CHANNEL EFFICIENCY AND MARKETING
STRATEGY OF BLACK GRASS JELLY IN SUKADI AGROINDUSTRY,
WEST TANJUNG KARANG SUB DISTRICT, BANDAR LAMPUNG CITY

By

Rafif Tegar Shifano

This study aims were to analyze the efficiency of marketing channels and
marketing strategies of black grass jelly. This research was conducted with the
case study method. The research location was set at Kadi Black Grass Jelly
Agroindustry in West Tanjung Karang Sub District, Bandar Lampung City,
because this location was the center of the black grass jelly agroindustry in Bandar
Lampung City. The number of respondents as many as 30 people who were
selected by the snowball sampling method, consisting of Agroindustry owners, 10
retailers, 10 consumers, 1 expert lecturer, and The Industry and Trade
Department. The analytical method used was marketing channel efficiency
analysis, SWOT, and QSPM. The results showed that the two marketing channels
of black grass jelly were efficient with producer's share in channel | of 60.65% and
channel 11 of 51.56%. There were 6 priority strategies were obtained with the
highest order, namely improving product quality to excel in the competition
between similar products with TAS of 6.337.

Keywords: agroindustry, black grass jelly, marketing channel efficiency,
marketing strategy



ABSTRAK

ANALISIS EFISIENSI SALURAN PEMASARAN DAN STRATEGI
PEMASARAN CINCAU HITAM DI AGROINDUSTRI SUKADI
KECAMATAN TANJUNG KARANG BARAT KOTA BANDAR

LAMPUNG

Oleh

Rafif Tegar Shifano

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis efisiensi saluran pemasaran dan
strategi pemasaran cincau hitam. Penelitian ini dilakukan dengan metode studi
kasus. Lokasi penelitian ditetapkan di Agroindustri Cincau Hitam Sukadi di
Kecamatan Tanjung Karang Barat Kota Bandar Lampung, karena lokasi ini
merupakan sentral agroindustri cincau hitam yang ada di Kota Bandar Lampung.
Jumlah responden sebanyak 30 orang yang dipilih dengan metode snowball
sampling, yang terdiri dari Pemilik Agroindustri, 10 pedagang pengecer, 10
konsumen, 1 dosen pakar, dan dinas perindustrian dan perdagangan. Metode
analisis yang digunakan yaitu analisis efisiensi saluran pemasaran, SWOT, dan
QSPM. Hasil penelitian menunjukkan bahwa kedua saluran pemasaran pemasaran
cincau hitam sudah efisien dengan producer;s share pada saluran | sebesar
60,65% dan pada saluran Il sebesar 51,56%. Terdapat 6 strategi prioritas dengan
urutan tertinggi yaitu peningkatan kualitas produk agar unggul dalam persaingan
antara produk sejenis dengan TAS sebesar 6,337.

Kata kunci : agroindustri, cincau hitam, efisiensi saluran pemasaran, strategi
pemasaran.
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I. PENDAHULUAN

A. Latar Belakang

Sektor industri merupakan sektor utama dalam perekonomian Indonesia.
Pembangunan sektor industri secara nasional diarahkan untuk mendorong
terciptanya struktur ekonomi yang seimbang dan kokoh meliputi aspek
perubahan ekonomi. Agribisnis bersama agroindustri merupakan pendekatan
yang ditempuh untuk pengembangan pertanian industri pada masa yang akan
datang, karena industri pengolahan hasil pertanian (agroindustri) yang
ditangani secara utuh, mulai dari proses produksi, mengolah hasil, pemasaran,
dan aktivitas lain yang berkaitan dengan kegiatan pertanian (agribisnis).
Pengembangan sektor industri usaha kecil merupakan bagian dari
pembangunan ekonomi jangka panjang yang diarahkan untuk menciptakan
struktur ekonomi dengan menitikberatkan pada sektor industri pengolahan

yang didukung oleh sektor pertanian yang tangguh (Saragih, 2010).

Apabila dilihat dari sistem agribisnis, agroindustri merupakan bagian
(subsistem) agribisnis yang memproses dan mentranformasikan bahan-bahan
hasil pertanian (bahan makanan, kayu dan serat) menjadi barang-barang
setengah jadi yang langsung dapat dikonsumsi dan barang atau bahan hasil
produksi industri yang digunakan dalam proses produksi seperti traktor,
pupuk, pestisida, mesin pertanian dan lain-lain. Dari batasan di atas,
agroindustri merupakan sub sektor yang luas yang meliputi industri hulu
sektor pertanian sampai dengan industri hilir. Industri hulu adalah industri
yang memproduksi alat-alat dan mesin pertanian serta industri sarana
produksi yang digunakan dalam proses budidaya pertanian, sedangkan

industri hilir merupakan industri yang mengolah hasil pertanian menjadi



bahan baku atau barang yang siap dikonsumsi atau merupakan industri pasca
panen dan pengolahan hasil pertanian (Dwiyono, 2019).

Dalam kerangka pembangunan pertanian, agroindustri merupakan penggerak
utama perkembangan sektor pertanian, terlebih dalam masa yang akan datang
posisi pertanian merupakan sektor andalan dalam pembangunan nasional,
sehingga peranan agroindustri akan semakin besar. Dengan kata lain, dalam
upaya mewujudkan sektor pertanian yang tangguh, maju dan efisien,
sehingga mampu menjadi sektor pemimpin dalam pembangunan nasional,
harus ditunjang melalui pengembangan agroindustri, menuju agroindustri

yang tangguh, maju serta efisien dan efektif (Saragih, 2010).

Permasalahan yang dihadapi dalam pengembangan agroindustri adalah sifat
produk pertanian yang mudah rusak dan bulky, sehingga diperlukan teknologi
pengemasan dan transportasi yang mampu mengatasi masalah tersebut.
Sebagian besar produk pertanian bersifat musiman dan sangat dipengaruhi
oleh kondisi iklim, sehingga aspek kontinuitas produksi agroindustri menjadi
tidak terjamin. Kualitas produk pertanian dan agroindustri yang dihasilkan
pada umumnya masih rendah, sehingga mengalami kesulitan dalam
persaingan pasar baik di dalam negeri maupun di pasar internasional.
Sebagian besar industri berskala kecil memiliki teknologi yang rendah
(Udayana, 2011).

Persentase pertumbuhan produksi sektor-sektor industri di Indonesia dan
Provinsi Lampung berdasarkan Badan Pusat Statistik tahun 2018 dapat dilihat
pada Tabel 1 dan 2.



Tabel 1. Pertumbuhan Produksi Sektor Industri di Indonesia Tahun 2018

Pertumbuhan (%)

No Provinsi q-to-q y-on-y
1 Aceh -3,82 1,69
2 Sumatera Utara -3,72 10,24
3 Sumatera Barat -6,49 0,42
4 Riau -1,60 6,97
5 Jambi 1,21 6,17
6 Sumatera Selatan -2,50 -3,10
7 Bengkulu -0,42 12,34
8 Lampung -1,40 6,12
9 Kepulauan Bangka Belitung 1,96 4,69
10 Kepulauan Riau -1,15 15,93
11 DKI Jakarta 0,48 19,87
12 Jawa Barat 2,08 0,42
13 Jawa Tengah 2,63 5,20
14 DI Yogyakarta 2,37 5,97
15 Jawa Timur -1,93 12,52
16 Banten 1,65 5,66
17 Bali 1,07 15,58
18 Nusa Tenggara Barat -0,84 2,85
19 Nusa Tenggara Timur 1,03 30,35
20 Kalimantan Barat -1,76 4,16
21 Kalimantan Tengah -3,43 -6,59
22 Kalimantan Selatan 9,14 28,50
23 Kalimantan Timur -5,93 52,02
24 Kalimantan Utara 4,09 18,15
25 Sulawesi Utara -3,40 5,48
26 Sulawesi Tengah 8,13 30,59
27 Sulawesi Selatan 8,77 15,75
28 Sulawesi Tenggara 15,16 29,00
29 Gorontalo 2,89 47,21
30 Sulawesi Barat 29,11 18,68
31 Maluku 0,92 14,47
32 Maluku Utara -4,40 15,00
33 Papua Barat 9,00 -13,66
34 Papua -13,24 -10,26
INDONESIA -0,35 3,88

Sumber : Badan Pusat Statistik, 2018

Tabel 1 menunjukkan bahwa pertumbuhan sektor industri di Provinsi
Lampung mengalami penurunan yaitu sebesar -1,40 persen. Sedangkan
provinsi yang mengalami kemaikan tertinggi pada tahun 2018 yaitu Provinsi
Sulawesi Barat sebesar 29,11 persen. Selanjutnya, tertinggi kedua yaitu

Provinsi Sulawesi Tenggara sebesar 15,16 persen.



Tabel 2. Pertumbuhan Produksi Sektor Industri di Provinsi Lampung Tahun

2018
Pertumbuhan (%)
No Jenis Industri g-to-q y-on-y Tahun
TWIIL TWIV  Twil Twiv 2018
1 Industri makanan -3,21 -8,08 2,87 -2,07 -5,88
2 Industri minuman 6,40 -2,77  -26,23 943  -33,95
3 Industri tekstil -14,82 -2,07 8,33 -6,82 7,36
4 Industri pakaian jadi -3,57 -8,10 19,83 10,66 18,31
5  Industri kayu, barang dari kayu -2,12 9,15 -23,01 -17,20 -2391
dan gabus
6 Industri percetakan dan 3,11 19,24 27,67 37,26 16,36
reproduksi media rekaman
7 Industri farmasi, produk obat 25,09 9,00 -9,14 -0,45  -16,05
kimia dan obat tradisional
8  Industri karet dan barang dari -16,93  -2497 171,46 -12,48 75,32
karet
9  Industri barang galian bukan 9,01 -1,59 1,18 1,13 -1,69
logam
10  Industri barang logam, bukan -9,52 0,16 -16,94 -6,39 -7,25
mesin dan peralatannya
11 Industri mesin dan perlengkapan 23,95 -63,88 37,38  -50,37  -48,00
12 Industri furniture 6,43 4,71 12,20 36,66 10,17
13  Industri pengolahan lainnya -14,13 -1,02  -20,27 -3,70 3,30
LAMPUNG -1,40 -3,81 6,12 2,05 3,08
INDONESIA -0,35 1,24 3,88 5,38 5,66

Sumber : Badan Pusat Statistik Provinsi Lampung, 2018

Tabel 2 menunjukkan bahwa pertumbuhan produksi sektor industri makanan
tergolong memiliki pertumbuhan yang cukup rendah dibandingkan dengan
industri lainnya yaitu dengan persentase pertumbuhan industri makanan pada
tahun 2018 sebesar 5,88%. Cincau hitam adalah termasuk ke dalam industri

makanan yang ada di daerah Provinsi Lampung.

Berdasarkan bahan bakunya terdapat dua macam cincau yang ada di pasaran
yaitu cincau hijau dan cincau hitam. Cincau hitam berasal dari tanaman
Janggelan, sedangkan cincau hijau berasal dari daun cincau hijau (Cyclea
barbata L Miers). Perbedaan kedua jenis cincau ini adalah warna, rasa, aroma
dan cara pembuatannya. Cincau hijau dibuat hanya dari daun tanpa proses
pemanasan, sedangkan cincau hitam dibuat dari ekstrak seluruh bagian
tanaman Janggelan dengan bantuan proses pemanasan dan penambahan
hidrokoloid (Widyaningsih, 2007).



Cincau merupakan salah satu jenis yang dapat dijadikan minuman olahan
yang banyak digemari oleh masyarakat di Indonesia. Bahan baku cincau
berasal dari daun tanaman pembuat cincau. Di Indonesia, produk cincau
hitam masih sedikit dihasilkan, padahal permintaan terus meningkat. Industri

pengolahan cincau hitam masih memiliki potensi besar untuk dikembangkan.

Aspek pemasaran merupakan kendala utama dalam pemasaran usaha cincau
hitam di Kota Bandar Lampung. Hal ini dikarenakan sifat dari produk yang
tidak tahan lama (perishable), bersifat musiman. Pada saat musim kemarau
atau bulan puasa, pemasaran cincau hitam meningkat. Hal ini dikarenakan
banyaknya pedagang yang menjual produk dari olahan cincau hitam seperti
olahan minuman segar seperti es campur dan aneka minuman lainnya. Pada

musim hujan dan di luar bulan puasa, pemasaran cincau hitam menurun.

Salah satu usaha kecil agroindustri cincau hitam berada di KecamatanTanjung
Karang Barat Kota Bandar Lampung Provinsi Lampung. Agroindustri kecil
ini mencoba mengoptimalkan sumber daya alam yang ada yaitu tanaman
Janggelan yang digunakan sebagai bahan baku cincau hitam. Sumber daya
alam yang dikembangkan adalah cincau hitam (Mesona Palustris BL).

Tingkat keuntungannya pun tinggi dan mudah diikuti oleh kebanyakan orang.

Banyaknya permintaan akan konsumsi cincau hitam ini, ditandai dengan
banyaknya pasar-pasar, warung kecil, rumah makan, mall, mini market yang
menyediakan dan menjual cincau hitam. Produk olahan cincau hitam atau
minuman yang dicampur dengan cincau hitam ini yang dapat menambah cita

rasa tersendiri bagi penikmatnya.

Usaha cincau hitam ini dapat dibilang menguntungkan, karena masih
sedikitnya pesaing usaha yang sejenis. Banyaknya permintaan dari konsumen
akan cincau hitam ini, karena cincau hitam ini merupakan produk yang biasa
dicampurkan dengan olahan minuman segar yang bisa dinikmati oleh semua

kalangan, karena harganya yang cukup terjangkau.



Cincau hitam memiliki banyak manfaat untuk kesehatan, yaitu untuk
mengobati sembelit secara alami, membantu meningkatkan penglihatan,
terutama orang-orang yang kehilangan penglihatan akibat kondisi degenerasi
macula, menghilangkan sakit perut, mengobati diare, dan membersihkan
bakteri dari sistem pencernaan, mengurangi risiko penyakit yang berkaitan
dengan jantung, seperti serangan jantung, kolesterol, dan stroke serta
meningkatkan sistem kekebalan tubuh secara alami sehingga terhindar dari

berbagai serangan virus (Widyaningsih, 2007).



Tabel 3. Perbedaan Jenis Tanaman Cincau

Jenis
Perbedaan Cincau Hijau  Cincau Minyak Cincau Perdu Cincau Hitam
e Daunsegar e Daun segar Daun dilayukan Brankas
(batang dan
e Daun asli e Daun asli Daun asli kaku daun kering)
lemas kaku
Warna hijau klorofil Daun asli lemas
e Warnahijau e Warna hijau
Bahan klorofil klorofil Relatif bersih dari Warna g:okelat
baku _ ) kotoran karena} ikatan

o Relatif ¢ Relatif klorofil rusak
bersih dari bersih dari Aroma large, kuat
kotoran kotoran Banyak

kotoran;

e Aroma e Aroma campuran benda
spesifik, spesifik, lain pada saat
lemah lemah pengeringan

Aroma
spesifik,
lemah

e Tanpa e Tanpa Pelayuan alami/ Perebusan
pemanasan pemanasan (pelayuan dengan Janggelan

air hangat)
e Diremas e Diremas Direbus dan
Proses dengan air dengan air Diremas dengan air ditambahkan
matang matang matang lalu tepung pati
ditambah pengental

e Disaringdan e Disaring dan Dicetak
dicetak dicetak Disaring dan dicetak

o Sedikit o Sedikit Sedikit, banyak Sangat banyak

Hasil
produk e Kebutuhan e Kebutuhan Kebutuhan Kebutuhan
keluarga keluarga keluarga dan keluarga dan
komersil komersil

Sumber: Pitojo dan Sumiati, 2005

Pada saat ini, sudah mulai banyak pengusaha cincau hitam yang

bermunculan, khususnya di Provinsi Lampung. Salah satu contohnya yaitu di

Kecamatan Tanjung Karang Barat Kota Bandar Lampung, ada salah satu

pengusaha cincau hitam skala menengah yang memiliki pelanggan yang

cukup banyak, sehingga memiliki keuntungan yang tinggi apalagi pada saat

bulan puasa yaitu Agroindustri cincau hitam Sukadi.

Banyaknya permintaan cincau hitam di saat musim kemarau dan bulan puasa,

membuat pengusaha tersebut selalu meningkatkan produksi cincau hitam.

Namun menurunnya permintaan cincau hitam saat musim penghujan

membuat produsen cincau hitam juga menurunkan produksinya serta selalu

memikirkan bagaimana usahanya dapat terus bertahan ketika musim



penghujan datang. Cincau hitam banyak digunakan sebagai komponen
pengisi minuman penyegar. Saat ini permintaan akan cincau hitam untuk
pengolahan minuman fungsional meningkat, dikarenakan kesadaran
masyarakat akan minuman yang sehat. Cincau berasal dari bahasa hokkian
yaitu sienchau, yang lazimnya dilafalkan oleh kalangan Tionghoa di Asia
Tenggara, cincau sendiri bahasa asalnya merupakan nama tumbuhan. Cincau
adalah gel yang serupa agar-agar yang diperoleh dari perendaman daun (atau
organ lain) tumbuhan tertentu dalam air gel terbentuk, karena daun dari
cincau mengandung karbohidrat yang mampu mengikat molekul-molekul air
(Pitojo dan Sumiati, 2005).

Agroindustri cincau hitam Sukadi di Kecamatan Tanjung Karang Barat Kota
Bandar Lampung sudah berjalan cukup lama. Kapasitas produksinya pun
dapat terbilang cukup besar. Namun lokasi produksi cincau hitam berbeda
dengan lokasi konsumen, hal itu mengakibatkan cincau hitam menjadi
makanan yang tidak dapat memenuhi kebutuhan konsumen secara langsung.
Produsen dan pedagang cincau hitam sendiri memang kurang begitu
bergairah untuk melayani permintaan penjualan di luar Provinsi Lampung,
karena permintaan cincau hitam di pasar lokal terbilang tinggi dan masih

mendapatkan keuntungan.

Sifat dari cincau hitam sendiri yang mudah rusak dan tidak tahan lama, serta
kurangnya promosi yang dilakukan produsen menjadi penyebab lain dari
kurangnya minat produsen untuk memasarkan ke luar Provinsi. Sejauh ini,
promosi cincau hitam dilakukan melalui mulut ke mulut saja, maka
diperlukan strategi pemasaran cincau hitam dari produsen ke konsumen yang
pada penelitian ini menggunakan aspek bauran pemasaran 7P yaitu product,

price, place, promotion, process, people, dan physical evidence.

Pemasaran dapat meningkatkan pendapatan produsen dan lembaga-lembaga
atau mata rantai penyaluran produk cincau hitam. Selain itu, pemasaran juga
mampu membantu cincau hitam dalam mencukupi kebutuhan konsumen.

Salah satu indikator keberhasilan pemasaran cincau hitam adalah sistem



pemasaran yang berlangsung secara efisien dan mampu membuat produk
dengan biaya seminimal mungkin, tingkat harga dan keuntungan yang baik.
Selain itu, besar kecilnya bagian yang diterima produsen (producer’s share)
akan menunjukkan apabila suatu sistem pemasaran berjalan efisien.
Berdasarkan hal inilah, peneliti akan melakukan penelitian mengenai analisis
efisiensi saluran pemasaran dan strategi pemasaran cincau hitam di
Agroindustri Sukadi Kecamatan Tanjung Karang Barat Kota Bandar

Lampung.

Rumusan Masalah

Berdasarkan uraian di atas, maka rumusan masalah yang dapat diambil

adalah:

1. Berapakah besar biaya, keuntungan dan margin pemasaran dari setiap
saluran pemasaran pada agroindustri cincau hitam Sukadi di Kecamatan
Tanjung Karang Barat Kota Bandar Lampung?

2. Apakah saluran pemasaran pada agroindustri cincau hitam Sukadi di
Kecamatan Tanjung Karang Barat Kota Bandar Lampung sudah efisien?

3. Bagaimana strategi prioritas pemasaran cincau hitam pada agroindustri
cincau hitam Sukadi di Kecamatan Tanjung Karang Barat Kota Bandar

Lampung?

Tujuan Penelitian

Tujuan penelitian ini adalah:

1. Mengetahui besar biaya, keuntungan dan margin pemasaran dari setiap
saluran pemasaran pada agroindustri cincau hitam Sukadi di Kecamatan
Tanjung Karang Barat Kota Bandar Lampung.

2. Mengetahui efisiensi saluran pemasaran pada agroindustri cincau hitam
Sukadi di Kecamatan Tanjung Karang Barat Kota Bandar Lampung.

3. Menentukan strategi prioritas pemasaran agroindustri cincau hitam Sukadi

di Kecamatan Tanjung Karang Barat Kota Bandar Lampung.
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D. Manfaat Penelitian

Manfaat dari penelitian ini adalah:

1. Bagi pengusaha, hasil penelitian ini bermanfaat sebagai bahan evaluasi
untuk agroindustri cincau hitam Sukadi merencanakan pemasaran cincau
hitam selanjutnya.

2. Bagi pemerintah, sebagai bahan informasi dan pertimbangan untuk
mengambil kebijakan terkait cincau hitam.

3. Bagi peneliti lain, dapat sebagai bahan pertimbangan dan referensi dalam

melakukan penelitian yang sejenis.



Il. TINJAUAN PUSTAKA DAN KERANGKA PEMIKIRAN

A. Tinjauan Pustaka
1. Agribisnis dan Agroindustri

Menurut Sjarkowi dan Sufri (2004), agribisnis adalah setiap usaha yang
berkaitan dengan kegiatan produksi pertanian, yang meliputi pengusahaan
input pertanian dan atau pengusahaan produksi itu sendiri atau pun juga
pengusahaan pengelolaan hasil pertanian. Agribisnis, dengan perkataan
lain merupakan cara pandang ekonomi bagi usaha penyediaan pangan.
Sebagai subjek akademik, agribisnis mempelajari strategi memperoleh
keuntungan dengan mengelola aspek budidaya, penyediaan bahan baku,

pasca panen, proses pengolahan, hingga tahap pemasaran.

Subsistem Subsistem Subsistem Subsistem
Sarana - G Usahatani | PengOIahan |y Pemasaran
produksi

Subsistem Jasa Layanan
Penunjang (Supporting Institution)

Gambar 1. Sistem Agribisnis
Sumber : Sutawi, 2002



a.

12

Subsistem Sarana Produksi

Subsistem sarana produksi disebut juga subsistem faktor input yaitu
subsistem pengadaan sarana produksi pertanian. Kegiatan subsistem ini
berhubungan dengan pengadaan sarana produksi pertanian, yaitu
memproduksi dan mendistribusikan bahan, alat, dan mesin yang
dibutuhkan usahatani atau budidaya pertanian (Saragih, 2010).
Subsistem Usahatani

Usahatani merupakan kegiatan ekonomi yang menggunakan sarana
produksi yang dihasilkan dari subsistem sarana produksi untuk
menghasilkan produk pertanian berupa bahan pangan, hasil perkebunan,
buah-buahan, bunga dan tanaman hias, hasil ternak, hewan dan ikan.
Pelaku kegiatan dalam subsistem ini adalah produsen yang terdiri dari
petani, peternak, pengusaha tambak, pengusaha tanaman hias dan lain-
lain (Hasibuan, 2009).

Subsistem Pengolahan ( Agroindustri )

Subsistem pengolahan ini tidak hanya aktivitas pengolahan sederhana
di tingkat petani, tetapi menyangkut keseluruhan kegiatan mulai dari
penanganan pasca panen produk pertanian sampai pada tingkat
pengolahan lanjutan dengan maksud untuk menambah value added
(nilai tambah) dari produksi primer tersebut. Proses yang dilakukan
meliputi proses pengupasan, pembersihan, pengekstraksian,
penggilingan, pembekuan, pengeringan, dan peningkatan mutu.
Agroindustri merupakan lahan bisnis yang potensial untuk menciptakan
lapangan pekerjaan baru, menyerap tenaga kerja dalam jumlah besar,
baik tenaga kerja terdidik, terlatih maupun tenaga tidak terdidik dan
terlatih, serta meningkatkan pendapatan petani (Hasibuan, 2009).
Subsistem Pemasaran

Subsistem pemasaran mencakup pemasaran hasil-hasil usahatani dan
agroindustri, baik untuk pasar domestik maupun ekspor. Kegiatan
utama subsistem ini adalah pemantauan dan pengembangan informasi
pasar dan market intelligence pada pasar domestik dan pasar luar negeri
(Hasibuan, 2009).
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e. Subsistem jasa layanan penunjang (Supporting Institution)
Subsistem jasa layanan pendukung atau kelembagaan penunjang
agribisnis adalah semua jenis kegiatan yang berfungsi mendukung dan
melayani serta mengembangkan seluruh kegiatan subsistem agribisnis
yang lain. Lembaga-lembaga yang terlibat dalam kegiatan ini adalah
penyuluhan, konsultan, keuangan, dan penelitian (Hasibuan, 2009).

Agroindustri adalah kegiatan yang memanfaatkan hasil pertanian sebagai
bahan baku, sehingga di dalam perkembangannya berkaitan erat dengan
sektor pertanian. Agroindustri merupakan industrialisasi di bidang
pertanian dalam rangka peningkatan nilai tambah dan daya saing produk
pertanian. Agroindustri dapat berjalan secara berdampingan dengan proses
pembangunan nasional berkelanjutan yang dapat memberikan dampak dan
pencapaian pada pembangunan nasional, seperti masalah kemiskinan,

kesempatan bekerja, pengangguran (Dwiyono, 2019).

Agroindustri adalah perusahaan yang memproses bahan nabati (berasal dari
tanaman) atau hewani (berasal dari hewan). Proses yang diterapkan
mencakup pengubahan dan pengawetan melalui perlakuan fisik atau
kimiawi, penyimpanan, pengemasan, dan distribusi. Produk agroindustri
tersebut dapat merupakan produk akhir yang siap dikonsumsi atau
digunakan oleh manusia ataupun produk bahan baku industri lain
(Mangunwidjaja dan Sailah, 2009).

Agroindustri dalam arti luas adalah kegiatan industri yang mengolah hasil-
hasil pertanian dengan pendekatan nilai tambah dan berorientasi mutu
(quality oriented). Tujuannya untuk memberi nilai tambah dari hasil-hasil
pertanian tersebut (dari tumbuh-tumbuhan, hewan dan mikroba).
Agroindustri mengolah produk pertanian mulai dari hulu sampai hilir baik

pangan dan non pangan (Dwiyono, 2019).

Agroindustri merupakan kegiatan yang saling berhubungan (interaksi)
produksi, pengolahan, pengangkutan, penyimpanan, pendanaan, pemasaran

dan distribusi produk pertanian yang memiliki pendekatan nilai tambah,
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sehingga dapat menghasilkan suatu produk yang dapat dijual. Agroindustri
juga merupakan bagian dari lima subsistem agribisnis, yaitu subsistem

penyediaan sarana produksi dan peralatan.
. Cincau

Cincau secara umum terdiri atas empat jenis, yaitu cincau hijau (Cyclea
barbate), cincau perdu (Premna serratifolia L atau Premna integritifolia L),
cincau minyak (Stephania hermandifolia), dan cincau hitam (Mesona
palustris). Secara umum, cincau bermanfaat sebagai bahan pangan
fungsional, tanaman konservasi, karena memiliki kemampuan untuk dapat
hidup pada kondisi yang kering dan tidak subur tanahnya serta sebagai
komoditas agribisnis dan agroindustri (Widyaningsih, 2007).

Tanaman cincau hitam (Mesona palustris) merupakan tanaman yang
tergolong ke dalam divisi pterydophyta, kelas dycotiledonae, dan famili
Labialae. Tanaman ini merupakan tanaman perdu dengan ketinggian 30-60
cm dan tumbuh pada ketinggian 150-1.800 meter di atas permukaan laut.
Batangnya beruas, berbulu halus dan bentuk menyerupai segi empat,
kebanyakan bercabang pada bagian dasar dan berwarna agak kemerahan.
Daun cincau hitam berwarna hijau, tipis lemas, ujungnya runcing, pangkal

tepi daun saling berhadapan dan berselang seling dengan daun berikutnya.

Tanaman cincau hitam dapat dibudidayakan dengan cara generatif maupun
vegetatif. Cara generatif yaitu dengan menggunakan biji, sedangkan dengan
vegetatif menggunakan stek batang, tunas akar, dan cara merunduk. Proses
pembibitan secara generatif tingkat keberhasilan kecambahnya hanya 1-2%
saja dengan waktu 2 bulan. Hal ini menyebabkan pembibitan cara ini jarang
dilakukan. Pembudidayaan vegetatif yang sering dilakukan dengan cara
stek batang, tunas, dan merunduk. Pembudidayaan dengan cara ini tidak
membutuhkan waktu yang terlalu lama dan tingkat keberhasilannya juga
tinggi. Selain itu, tanaman yang dihasilkan memiliki sifat yang sama dengan
induknya (Cholilie, 2014).
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Tanaman cincau hitam mudah dibudidayakan, terutama di dataran
menengah hingga tinggi. Tanaman tersebut umumnya cocok di tegalan,
pekarangan, dan ladang secara monokultur atau tumpang sari dengan
tanaman lain. Dalam rangka konservasi lahan, tanaman tersebut dapat
ditanam di galengan teras atau di tempat yang berlereng. Hal ini didukung
oleh sifat perakaran yang lebat dan kuat mengikat tanah (Pitojo dan Sumiati,
2005).

. Bahan Baku Cincau Hitam

Bahan baku utama cincau hitam adalah tanaman janggelan (Mesona
palustris). Tanaman janggelan merupakan tanaman perdu yang tingginya
antara 30-60 cm. Tanaman janggelan tumbuh dengan baik pada ketinggian
antara 1.500-1.800 meter dari permukaan laut. Tanaman janggelan tumbuh
dan tersebar di daerah Jawa Barat (sekitar Gunung Salak, Batujajar,
Ciampea, dan Ciomas), Jawa Tengah (sekitar Gunung Ungaran, Gunung
ljen), Jawa Timur (Pacitan, Magetan, Ponorogo), Sulawesi, Bali, Lombok,
dan Sumbawa. Dengan semakin digemarinya cincau hitam oleh seluruh
lapisan masyarakat, maka tanaman janggelan mempunyai nilai ekonomis

yang semakin penting.

Pembudidayaan tanaman Janggelan sangat mudah, karena tidak
memerlukan pemeliharaan yang khusus. Penanaman dilakukan dengan pola
tanam tumpang sari, bersama-sama dengan tanaman lain, seperti kacang
panjang, cabai, kedelai, jagung, dan mentimun. Setelah berumur tiga
sampai empat bulan dari saat tanam, dilakukan pemanenan pertama dengan
cara memotong sebagian tanaman menggunakan sabit, sehingga bagian
yang tertinggal dapat tumbuh kembali. Pada pemanenan yang kedua, semua
tanaman dicabut sampai ke akar-akarnya. Panen terbaik dapat dilakukan
pada bulan ketujuh setelah ditanam. Pohon janggelan yang telah dipanen
selanjutnya dikeringkan dengan cara menghamparkannya di atas permukaan

tanah, hingga warnanya berubah dari hijau menjadi coklat tua. Tanaman
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cincau yang telah kering inilah yang merupakan bahan baku utama

pembuatan cincau hitam (Widyaningsih, 2007).

. Khasiat Cincau Hitam

Daun janggelan (bahan utama cincau hitam) mengandung nilai gizi yang
cukup baik per 100 gramnya, terutama jika ditinjau dari kandungan mineral
dan vitaminnya. Komposisi dan zat gizi dari daun cincau hitam dapat
dilihat pada Tabel 4.

Tabel 4. Komposisi Zat Gizi Daun Cincau Hitam

Komponen Satuan Jumlah per
100 gram
bahan

Energi kkal 122,00
Protein g 6,00
Lemak g 1,00
Karbohidrat g 26,00
Kalsium mg 100,00
Fosfor mg 100,00
Besi mg 3,30
Vitamin A Sl 10.750,00
Vitamin B1 mg 80,00
Vitamin C mg 17,00
Air g 66.00
Bagian yang dapat dimakan % 40,00

Sumber: Widyaningsih (2007)

Cincau hitam (produk jadi) merupakan bahan makanan yang sangat minim
kandungan gizinya. Kandungan terbesar adalah air, hampir mencapai 98
persen. Dengan alasan ini, banyak orang yang menggunakan cincau hitam
sebagai makanan rendah energi untuk tujuan diet, dengan alasan kesehatan
maupun untuk keperluan melangsingkan tubuh. Cincau dapat dimakan
dalam jumlah banyak tanpa perlu khawatir menjadi gemuk (Widyaningsih,
2007). Walaupun sumbangan gizinya sangat kecil, tetapi kehadiran cincau
dalam minuman dingin sering dilakukan untuk menciptakan warna-warni

yang kontras. Selain sebagai bahan makanan, cincau juga memiliki
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kegunaan sebagai obat. Cincau dapat digunakan sebagai penurun panas
badan, demam, sakit perut (perut mual), diare, batuk, pencegah gangguan
pencernaan, penurun tekanan darah tinggi serta mencegah resiko diabetes

dan kanker.

Sampai saat ini, cara pembuatan cincau hitam masih dilakukan dalam skala
kecil sebagai industri rumah tangga dengan teknologi yang sangat
sederhana, tradisional, dan tetap turun-temurun. Hal ini menyebabkan mutu
gel cincau hitam yang dihasilkan oleh teknologi sederhana tersebut sangat
bervariasi. Bahan baku utama pembuatan cincau hitam adalah tanaman
janggelan (termasuk daun, batang, dan akarnya). Selain itu diperlukan abu
"Qi", air, dan pati tapioka. Abu "Qi" adalah istilah dalam perdagangan yang
telah dikenal luas oleh perusahaan rakyat pembuat cincau hitam. Zat
tersebut berupa kristal berwarna cokelat muda sampai cokelat tua. Abu "Qi"
dapat dibeli di toko-toko kimia atau kelontong. Sifat khasnya adalah mudah
larut dalam air. Pada keadaan terbuka di suhu ruang, partikel ini cepat
sekali menyerap air, sehingga harus disimpan di tempat yang tertutup rapat.
Abu "Qi" merupakan komponen yang sarat akan mineral, seperti: natrium,

fosfor, kalium, magnesium, besi, mangan, tembaga, seng dan sebagainya.

Tujuan penambahan komponen ini adalah untuk memperkeras tekstur gel
yang dihasilkan. Cincau hitam dengan tekstur yang lebih keras umumnya
lebih disukai daripada yang teksturnya lunak. Semakin keras tekstur gel
cincau, maka semakin awet cincau tersebut. Kekuatan dan sifat gel cincau
sangat ditentukan oleh tanaman janggelan kering, pati tapioka, dan jumlah
air yang ditambahkan. Gel cincau hitam adalah massa gel yang berwarna
hitam kecoklatan yang diperoleh dari pengolahan panas tiga komponen.
Komponen tersebut terdiri atas pembentuk gel tanaman cincau, pati, dan abu
“Qi”. Massa ini mempunyai konsistensi mirip dengan massa gel yang
diperoleh dari agar-agar. Gel cincau akan terbentuk semakin kaku dengan
waktu yang semakin singkat, apabila semakin tinggi kadar tepung pati dan

tanaman janggelan yang digunakan (Rahmawansah, 2006).



18

5. Cara Pembuatan Cincau Hitam

Cara pembuatan cincau hitam sebagai berikut:

a. Bersihkan daun janggelan di bawah air mengalir agar zat patinya bisa
keluar sempurna.

b. Tuangkan air ke panci lalu letakkan di atas kompor dengan api sedang.

c. Masukkan daun janggelan dan Abu Q bersamaan, aduk perlahan hingga
air mendidih. Pengadukan berguna untuk mencegah buih meluap.

d. Saring zat pati yang terbentuk agar terpisah dari ampas daun dan
tuangkan ke loyang besar.

e. Masukkan tepung tapioka ke zat pati dan aduk sampai tercampur rata.

f. Rebus larutan tepung dan zat pati seperti membuat agar-agar lalu
tuangkan ke dalam cetakan cincau.

g. Diamkan larutan cincau hitam selama 10 jam sampai mengeras
(Belirus, 2020).

6. Pemasaran

Pemasaran merupakan salah satu strategi penghubung produsen dan
konsumen, sehingga memudahkan produsen untuk mencapai tujuannya,
baik tujuan jangka panjang maupun tujuan jangka pendek. Tujuan dari
setiap perusahaan yang menghasilkan barang dan jasa adalah
menyampaikan hasil produksinya pada waktu yang tepat. Hal ini bukanlah
hal yang mudah, mengingat semakin banyaknya pesaing yang memproduksi
beranekaragam produk yang dibutuhkan dan diinginkan oleh konsumen.
Pemasaran merupakan salah satu strategi yang dapat membantu perusahaan
dalam memenangkan persaingan. Pemasaran merupakan suatu perpaduan
aktivitas-aktivitas yang saling berhubungan untuk mengetahui kebutuhan
konsumen melalui penciptaan, penawaran dan pertukaran produk dan jasa
yang bernilai serta mengembangkan promosi, distribusi, pelayanan dan
harga, agar kebutuhan konsumen dapat terpuaskan dengan baik pada tingkat

keuntungan tertentu (Oentoro, 2010).
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Menurut Kotler dan Keller (2008) pada penelitian Rustiani (2016),
pemasaran adalah suatu proses sosial dan manajerial dimana individu dan
kelompok memperoleh apa yang mereka butuhkan dan inginkan dengan
menciptakan, menawarkan dan secara bebas mempertukarkan produk dan
jasa bernilai dengan pihak lain. Konsep pemasaran adalah sebuah falsafah
bisnis yang menyatakan bahwa pemuasan kebutuhan konsumen merupakan
syarat ekonomi dan sosial bagi kelangsungan hidup perusahaan. Konsep
pemasaran didasarkan pada pandangan dari luar ke dalam. Konsep ini
diawali dengan mendefinisikan pasar yang jelas berfokus pada kebutuhan
pelanggan, memadukan semua sistem kegiatan yang akan memengaruhi

pelanggan dan menghasilkan laba melalui pemuasan pelanggan.

. Kelembagaan Pemasaran

Menurut Oentoro (2010), lembaga pemasaran merupakan badan usaha atau
individu yang menyelenggarakan pemasaran, menyalurkan jasa dan
komoditas dari produsen kepada konsumen akhir, serta mempunyai
hubungan dengan badan usaha atau individu lainnya. Lembaga pemasaran
timbul karena adanya keinginan konsumen untuk memperoleh komoditas
sesuai waktu, tempat, dan bentuk yang diinginkan konsumen. Lembaga
pemasaran ingin mendapatkan keuntungan, sehingga harga dibayarkan oleh
lembaga pemasaran itu juga berbeda. Perbedaan harga di masing-masing
lembaga pemasaran sangat bervariasi tergantung besar kecilnya keuntungan
yang diambil oleh masing-masing lembaga pemasaran. Jadi, harga jual
ditingkat produsen (petani, ternak, dan nelayan) akan lebih rendah dari pada
harga jual di tingkat pedagang perantara.

Lembaga pemasaran adalah badan-badan yang menyelenggarakan kegiatan
atau fungsi pemasaran dimana barang bergerak dari produsen sampai ke
konsumen. Lembaga pemasaran ini bisa termasuk golongan produsen,
pedagang perantara, dan lembaga pemberi jasa. Lembaga perantara sebagai

pihak yang berperan secara ekonomis dalam mentransformasikan bauran
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komoditi atau produk yang dibuat oleh produsen ke dalam bauran produk
yang dibutuhkan konsumen (Kotler dan Keller, 2012).

Lembaga-lembaga pemasaran yang terlibat dalam proses pemasaran produk-
produk pertanian sangat beragam sekali tergantung dari jenis yang
dipasarkan. Ada komoditi yang melibatkan banyak lembaga pemasaran dan
ada pula yang melibatkan hanya sedikit lembaga pemasaran. Lembaga-
lembaga pemasaran yang biasa terlibat dalam proses pemasaran yaitu
tengkulak yang secara langsung berhubungan dengan petani, tengkulak ini
melakukan transaksi dengan petani baik secara tunai maupun kontrak
pembelian. Pedagang pengumpul menjual komoditi yang dibeli tengkulak
dari petani biasanya relatif lebih kecil, sehingga untuk meningkatkan
efisiensi. Jadi pedagang pengumpul ini membeli komoditi pertanian dari
tengkulak, sehingga untuk meningkatkan efisiensi pelaksanaan fungsi-
fungsi pemasaran, maka jumlah komoditi yang ada pada pedagang
pengumpul ini harus dikonsentrasikan lagi oleh lembaga pemasaran.
Pengecer merupakan lembaga pemasaran yang berhadapan langsung dengan
konsumen (Kotler dan Keller, 2012).

. Saluran Pemasaran

Menurut Kotler (2008) pada Rustiani (2016), saluran distribusi didefinisikan
sebagai serangkaian organisasi yang saling tergantung yang terlibat dalam
proses untuk menjadikan produk atau jasa siap digunakan atau dikonsumsi.
Pertama, jalur yang dilalui oleh arus barang dari produsen ke perantara dan
sampai pada konsumen/pemakai. Kemudian, struktur unit organisasi dalam
perusahaan dan luar perusahaan yang terdiri dari agen, pedagang besar, dan
pengecer yang dilalui barang/jasa saat dipasarkan. Panjang-pendeknya
saluran pemasaran yang dilalui oleh suatu hasil komoditas pertanian
tergantung pada beberapa faktor, antara lain: jarak antara produsen dan
konsumen. Semakin jauh jarak antara produsen dan konsumen biasanya
makin panjang saluran yang ditempuh oleh produk. Kedua, cepat tidaknya

produk rusak. Produk yang cepat atau mudah rusak harus segera diterima
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konsumen dan dengan demikian menghendaki saluran yang pendek dan
cepat. Ketiga, skala produksi. Bila produksi berlangsung dengan ukuran-
ukuran kecil, maka jumlah yang dihasilkan berukuran kecil pula, hal ini
akan tidak menguntungkan bila produsen langsung menjual ke pasar.
Keempat, posisi keuangan pengusaha. Produsen yang posisi keuangannya
kuat cenderung untuk memperpendek saluran pemasaran. Pedagang yang
posisi keuangannya (modalnya) kuat akan dapat melakukan fungsi tataniaga
lebih banyak dibandingkan pedagang yang posisi modalnya lemah. Dengan
kata lain, pedagang yang memiliki modal kuat cenderung memperpendek

saluran pemasaran.
. Efisiensi pemasaran

Efisiensi pemasaran adalah maksimisasi dari ratio input dan output. Input
merupakan biaya-biaya yang dikeluarkan oleh lembaga pemasaran yang
terlibat dalam memasarkan hasil pertanian, sedangkan output adalah
kepuasan dari konsumen. Perubahan yang mengurangi biaya input tanpa
mengurangi kepuasan konsumen akan meningkatkan efisiensi, sedangkan
perubahan yang mengurangi biaya input tetapi mengurangi kepuasan
konsumen akan menurunkan efisiensi pemasaran. Beberapa perusahaan
telah membentuk jabatan pengontrol pemasaran untuk membantu staf
pemasaran meningkatkan efisiensi pemasaran. Pengontrol pemasaran
bekerja di luar kantor pengontrol dan berspesialisasi dalam bidang
pemasaran perusahaan (Kotler, 2008 dalam Rustiani, 2016). Perbedaan
perlakuan atau kegiatan pemasaran suatu komoditi oleh setiap lembaga
pemasaran akan menyebabkan perbedaan harga jual. Semakin banyak
lembaga pemasaran yang terlibat dalam penyaluran suatu komoditi dari titik
konsumen, maka akan semakin besar perbedaan harga komoditi tersebut di
titik produsen dengan harga yang dibayar konsumen. Indikator lain untuk
menilai efisiensi sistem pemasaran Ratio Profit Margin (RPM) atau marjin
keuntungan masing- masing lembaga pemasaran adalah perbandingan antara
tingkat keuntungan lembaga pemasaran dengan biaya yang telah
dikeluarkan. Sistem pemasaran dianggap efisien apabila memenuhi syarat-
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syarat sebagai berikut :

a. Mampu menyampaikan hasil-hasil dari petani produsen kepada
konsumen dengan biaya yang semurah-murahnya.

b. Mampu mengadakan pembagian yang adil dari keseluruhan harga yang
dibayar konsumen terakhir pada semua pihak yang ikut serta dalam
kegiatan produksi dan tataniaga barang tersebut (Oentoro, 2010).

10. Manajemen Strategi

Menurut Hunger dan Wheelen (2003), konsep dalam manajemen strategik
adalah menerapkan konsep dalam jangka panjang yang dijadikan teknik
untuk saling berhubungan, manajemen strategik telah berhasil
dikembangkan dan digunakan untuk bisnis perusahaan. Model manajemen
strategi menyesuaikan misi, tujuan, dan strategi yang dipilih dengan
perubahan lingkungan perusahaan yang terjadi. Manajemen terdiri atas
empat tahapan, yaitu :
a. Pengamatan Lingkungan
Pengamatan lingkungan terdiri dari analisis eksternal dan internal.
Analisis eksternal dibagi menjadi dua bagian yaitu lingkungan kerja dan
lingkungan sosial. Lingkungan eksternal terdiri dari variabel-variabel
yang berada di luar organisasi. Analisis internal terdiri dari variabel-
variabel yang berada di dalam organisasi di antaranya adalah struktur,
budaya organisasi, dan sumberdaya organisasi.
b. Perumusan Strategi
Perumusan strategi merupakan pengembangan dan pendalaman rencana
dalam jangka panjang untuk membangun manajemen yang efektif dari
peluang dan ancaman lingkungan. Hal ini ditimbang dari kekuatan dan
kelemahan organisasi.
1) Misi
Setiap organisasi mempunyai misi yang berbeda-beda. Misi ialah
langkah-langkah yang disusun dengan baik untuk mencapai tujuan

organisasi.
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2) Tujuan
Tujuan merupakan hasil akhir dari perencanaan. Pencapaian tujuan
ialah hasil dari penyelesaian misi. Tujuan akan dicapai jika misi
perusahaan dilaksanakan dengan baik. Penyelesaian misi juga
berpengaruh pada kapan tujuan dicapai.

3) Strategi
Perencanaan komprehensif tentang bagaimana akan mencapai misi
dan tujuan merupakan bagian dari strategi perusahaan. Strategi akan
memaksimalkan keunggulan kompetitif perusahaan.

4) Kebijakan
Kebijakan merupakan pedoman luas yang menghubungkan
perumusan strategi dan implementasi. Kebijakan yaitu rangkaian
konsep yang dijadikan pedoman dari pelaksanaan kegiatan suatu
organisasi.

c. Implementasi Strategi

Implementasi merupakan tindakan yang mewujudkan strategi dan

kebijakan dalam organisasi melalui pengembangan program, anggaran,

dan prosedur.

1) Program
Program yaitu serangkaian prosedur untuk menyelesaikan suatu
masalah. Program melibatkan restrukturisasi perusahaan, perubahan
budaya internal atau permulaan dari usaha penelitian baru.

2) Anggaran
Anggaran yaitu program yang disusun secara sistematis dalam
bentuk satuan uang. Anggaran dapat digunakan oleh manajemen
untuk merencanakan dan mengendalikan.

3) Prosedur
Prosedur adalah sistem yang terdiri dari langkah dan teknik yang
berurutan. Prosedur menggambarkan secara rinci bagaimana suatu
tugas atau pekerjaan dapat diselesaikan.

d. Evaluasi dan Pengendalian

Evaluasi dan pengendalian merupakan proses yang memonitor hasil
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kinerja perusahaan dan membandingkan kinerja sesungguhnya dengan
kinerja yang diinginkan. Hasil penilaian kinerja digunakan untuk

tindakan perbaikan dan pemecahan masalah.

Manajemen strategi merupakan sebagian dari seni dan pengetahuan dalam
merumuskan, mengimplementasikan dan mengevaluasi keputusan
keputusan yang memampukan sebuah organisasi untuk mencapai tujuan.
Manajemen strategi berfokus pada usaha untuk mengintegrasikan
manajemen, pemasaran, keuangan, produksi, penelitian, dan pengembangan,
serta sistem informasi manajemen untuk mencapai keberhasilan
organisasional. Manajemen strategi bertujuan untuk menciptakan berbagai
peluang baru (David, 2009).

Strategi Pemasaran

Strategi adalah alat untuk mencapai tujuan perusahaan dalam kaitannya
dengan tujuan jangka panjang, program tindak lanjut serta prioritas alokasi
sumber daya. Strategi juga sebagai proses atau rangkaian kegiatan
pengambilan keputusan yang bersifat mendasar dan menyeluruh disertai
penetapan cara melaksanakannya yang dibuat oleh pemimpin dan
diimplementasikan oleh seluruh jajaran di dalam suatu organisasi atau
perusahaan. Sejalan dengan perkembangan konsep manajemen strategi,
strategi tidak hanya didefinisikan hanya semata-mata sebagai cara untuk
mencapai tujuan, karena strategi dalam konsep manajemen strategi
mencakup juga penerapan berbagai tujuan itu sendiri (melalui berbagai
keputusan strategis yang dibuat oleh manajemen perusahaan yang
diharapkan akan menjamin terpeliharanya keunggulan kompetitif
perusahaan. Strategi dipahami pula sebagai sebuah pola yang mencakup
didalamnya baik strategi yang direncanakan maupun strategi yang pada
awalnya tidak dimaksudkan oleh perusahaan, tetapi menjadi strategi yang
dipertimbangkan bahkan dipilih oleh perusahaan untuk diimplementasikan
(Solihin, 2012).
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Strategi pemasaran merupakan suatu manajemen yang disusun untuk
mempercepat pemecahan persoalan pemasaran dan membuat keputusan-
keputusan yang bersifat strategis. Setiap fungsi manajemen memberikan
kontribusi tertentu pada saat penyusunan strategi pada level yang berbeda.
Pemasaran merupakan fungsi yang memiliki kontak paling besar dengan
lingkungan eksternal, padahal perusahaan hanya memiliki kendali yang
terbatas terhadap lingkungan eksternal. Oleh karena itu, pemasaran
memainkan peranan penting dalam pengembangan strategi. Dalam konteks
penyusunan strategi, pemasaran memiliki 2 dimensi, yaitu dimensi saat ini
dan dimensi yang akan datang. Dimensi saat ini berkaitan dengan hubungan
yang telah ada antara perusahaan dengan lingkungannya. Dimensi masa
yang akan datang mencakup hubungan di masa yang akan datang dan
diharapkan akan dapat terjalin serta program tindakan yang diperlukan
untuk mencapai tujuan tersebut. Strategi pemasaran terdiri dari prinsip-
prinsip dasar yang mendasari manajemen untuk mencapai tujuan bisnis dan
pemasarannya dalam sebuah pasar sasaran. Strategi pemasaran
mengandung keputusan dasar tentang pemasaran, bauran pemasaran, bauran

pemasaran dan alokasi pemasaran (Kotler, 2008 dalam Rustiani, 2016).

Lingkungan Internal dan Lingkungan Eksternal

Analisis lingkungan internal dan eksternal perusahaan membutuhkan
pengumpulan dan pencocokan informasi mengenai manajemen, pemasaran,
penelitian dan pengembangan serta sistem informasi manajemen
perusahaan. Analisis lingkungan internal berguna untuk mengetahui
kekuatan dan kelemahan yang dimiliki perusahaan, sehingga dapat berguna
bagi perusahaan untuk mengetahui sejauh mana setiap divisi dalam
organisasi dapat berfungsi dengan baik. Analisis lingkungan eksternal
berguna untuk mengetahui faktor peluang dan ancaman yang dimiliki
perusahaan (David, 2009).



26

13. Bauran Pemasaran (Marketing Mix)

Bauran pemasaran merupakan perangkat alat pemasaran yang digunakan
untuk mencapai tujuan dalam pasar sasaran. Marketing mix adalah
kombinasi dari tujuh variabel atas kegiatan yang merupakan inti dari sistem
pemasaran perusahaan yaitu produk, struktur harga, kegiatan promosi,
sistem distribusi, pelayanan, sumber daya manusia, dan bukti fisik.
Penggunaan kombinasi dari ketujuh variabel tersebut bergantung pada
pimpinan perusahaan ataupun seorang manajer, bagaimana mereka dapat

menggunakan bauran pemasaran tersebut (Tjiptono, 2011).

Marketing mix merupakan strategi pemasaran sebagai upaya perusahaan

untuk meningkatkan pendapatan. Marketing mix terdiri dari 7P yaitu

produk (product), harga (price), tempat (place), promosi (promotion),

pelayanan (process), sumber daya manusia (people), dan bukti fisik

(physical evidence).

a. Produk (product)
Menurut Kotler dan Keller (2012), produk adalah segala sesuatu yang
dapat ditawarkan kepasar untuk mendapatkan perhatian, dibeli,
digunakan, atau dikonsumsi yang dapat memuaskan keinginan atau
kebutuhan. Secara konseptual, produk adalah pemahaman subyektif
dari produsen atas sesuatu yang bisa ditawarkan sebagai usaha untuk
mencapai tujuan organisasi melalui pemenuhan kebutuhan dan kegiatan
konsumen, sesuai dengan kompetensi dan kapasitas organisasi serta
daya beli pasar. Produk diciptakan untuk dapat memuaskan kebutuhan
konsumen. Maka dari itu, produk memiliki beberapa tingkatan agar
dapat memuaskan kebutuhan konsumen.

b. Harga (price)
Harga sering menjadi faktor penentu dalam pembelian. Harga juga
menjadi lebih penting bagi konsumen sebagai tanda dari apa yang
diharapkan. Pembeli akan menggunakan harga sebagai tolak ukur
terhadap citra dan kualitas suatu produk. Harga sering kali menjadi

bahan pertimbangan utama sebelum konsumen memutuskan untuk
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membeli suatu produk atau jasa. Oleh karena itu, perusahaan harus
mampu menetapkan harga yang bersifat akomodatif (terjangkau),
sehingga mampu memenuhi kepentingan konsumen dan produsen.
Perusahaan harus memiliki strategi untuk dapat menetapkan posisi
produknya berdasarkan mutu dan harga (Kotler dan Keller, 2012).
Tempat (place)

Lokasi merupakan salah satu unsur dalam bauran pemasaran yang
memegang peranan penting dalam hal menempatkan barang dan
melancarkan arus barang dari produsen ke konsumen. Distribusi
barang dari produsen sampai ke konsumen akhir tidaklah mudah untuk
dilakukan tanpa adanya lokasi yang memadai. Tempat merupakan
salah satu bagian dari marketing mix. Tempat berguna sebagai saluran
pemasaran atau saluran distribusi (Kotler dan Keller, 2012). Tempat
merupakan media penunjang terciptanya sebuah pergerakan barang dari
produsen ke konsumen akhir atau pengguna bisnis. Tempat juga
menjadi salah satu alasan konsumen untuk membeli barang yang
dibutuhkan. Konsumen akan memiliki keputusan untuk membeli suatu
barang dengan melihat tempat dijualnya produk tersebut, karena hal itu
akan berkaitan dengan nilai barang itu sendiri di masyarakat.

Promosi (promotion)

Promosi adalah suatu usaha yang dilakukan oleh perusahaan guna
memberikan informasi dan untuk memperkenalkan suatu produk atau
brand tertentu kepada konsumen melalui beberapa media. Perusahan
mempromosikan suatu produk agar konsumen dapat mengenali produk
dan untuk tujuan agar konsumen dapat melakukan keputusan pembelian
yang terbaik. Strategi promosi dapat dilakukan dengan beberapa cara
yaitu iklan media promosi yang mendapat imbalan dari presentasi tidak
langsung dan media promosi ini berisi ide-ide, barang atau jasa oleh
sponsor tertentu. Promosi penjualan (sales promotion) insentif jangka
pendek untuk mendorong pembelian maupun penjualan suatu produk
atau jasa. Hubungan masyarakat (public relation) variasi program yang

dirancang untuk memperbaiki, mempertahankan, maupun melindungi
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suatu citra perusahaan maupun produk. Penjualan personal (personal
selling) presentasi lisan dalam pembicaraan dengan salah satu atau lebih
calon pembeli untuk tujuan melakukan penjualan (Kotler dan Keller,
2012).

Proses (Process)

Sebuah strategi proses atau transformasi adalah sebuah pendekatan
organisasi untuk mengubah sumber daya menjadi barang dan jasa.
Tujuan strategi proses adalah menemukan suatu cara memproduksi
barang dan jasa yang memenuhi persyaratan pelanggan dan spesifikasi
produk yang berada dalam batasan biaya dan manajerial lain. Proses
yang dipilih akan mempunyai dampak jangka panjang pada efisiensi
dan produksi, begitu juga pada fleksibilitas biaya dan kualitas barang
yang diproduksi. Oleh karena itu, banyak strategi perusahaan
ditentukan saat keputusan proses ini (Hezer dan Barry, 2006).
Sumberdaya Manusia (People)

Pegawai yang bekerja di dalam pekerjaan yang berhadapan dengan
pelanggan menjadi faktor produksi utama dalam menghantarkan
keunggulan layanan dan keunggulan bersaing. Menurut Nirwana
(2004), people adalah orang yang memiliki andil dalam memberikan
atau menunjukkan pelayanan yang diberikan kepada konsumen selama
melakukan pembelian barang,

Bukti Fisik (Physical Evidence)

Bukti fisik (physical evidence) adalah keadaan atau kondisi yang di
dalamnya juga termasuk suasana. Karakteristik lingkungan merupakan
segi paling nampak dalam kaitannya dengan situasi. Yang dimaksud
dengan situasi ini adalah situasi dan kondisi geografi dan lingkungan
institusi, dekorasi, ruangan, suara, aroma, cahaya, cuaca, peletakkan
dan layout yang nampak sebagai objek. Physical evidence merupakan
lingkungan dimana suatu perusahaan memberikan layanannya dan
lokasi dimana perusahaan dapat berinteraksi dengan konsumen
(Zeithaml, Bitner, dan Gremler, 2006).
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14. Analisis SWOT

Analisis SWOT adalah identifikasi berbagai faktor secara sistematis untuk

merumuskan strategi perusahaan. Analisis ini didasarkan pada logika yang

dapat memaksimalkan kekuatan (strength) dan peluang (opportunity),

namun secara bersamaan meminimalkan kelemahan (weaknesses) dan

ancaman (threats). Proses pengambilan keputusan strategi selalu berkaitan

dengan pengembangan misi, tujuan, strategi, dan kebijakan perusahaan.

Dengan demikian, perencanaan strategis harus menganalisis faktor-faktor

strategis perusahaan (kekuatan, kelemahan, peluang dan ancaman) dalam

kondisi yang ada saat ini. Komponen dasar dari analisis SWOT adalah

sebagai berikut :

a. Kekuatan (strength) adalah kompensasi khusus yang memberikan
keunggulan kompetitif bagi unit usaha di pasar.

b. Kelemahan (weakness) keterbatasan sumber daya yang menghambat
kinerja efektif unit usaha.

c. Peluang (opportunitiy) merupakan karakteristik penting yang
menguntungkan lingkungan.

d. Ancaman (threat) merupakan karakteristik penting yang tidak
menguntungkan lingkungan unit usaha (Solihin, 2012).

15. Matriks QSPM

QSPM (Quantitative Strategic Planning Matriks) adalah alat yang
direkomendasikan bagi para ahli strategi untuk melakukan evaluasi pilihan
strategi alternatif secara objektif, berdasarkan key success faktor internal
dan eksternal yang telah diidentifikasi sebelumnya. Tujuan QSPM adalah
untuk menentukan alternatif strategi pemasaran yang paling baik atau yang
menjadi prioritas untuk dijalankan perusahaan, seperti alat analisis lainnya
(Umar, 2008).

Salah satu kelebihan dari QSPM adalah setiap rangkaian-rangkaian
strateginya dapat diamati secara berurutan atau bersamaan, serta tidak ada

batas untuk jumlah strategi yang dievaluasi sekaligus. Perusahaan dapat
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mengambil keputusan tentang strategi terbaik dan paling cocok yang
mereka miliki untuk diterapkan sesuai dengan kondisi internal dan
eksternal perusahaan, yaitu setelah melalui tahap input dan pencocokan
(David, 2011).

B. Penelitian Terdahulu

Penelitian ini merujuk pada beberapa penelitian terdahulu untuk mendukung
penelitian yang akan dilakukan. Penelitian terdahulu akan memberikan
gambaran kepada penulis tentang penelitian sejenis yang sudah dilakukan,
sehingga dapat dijadikan referensi bagi penulis. Kajian penelitian terdahulu
bertujuan untuk memperlihatkan bahwa terdapat persamaan dan perbedaaan
penelitian ini dengan penelitian sebelumnya dalam hal komoditas, metode,

waktu, dan tempat penelitian.

Terdapat beberapa persamaan dan perbedaan penelitian ini dengan penelitian
terdahulu, perbedaan hanya dari hal komoditas saja dari beberapa penelitian
terdahulu dan ada juga yang sama komoditasnya dengan penelitian terdahulu,
sedangkan untuk persamaannya adalah sama-sama meneliti mengenai aspek
Kinerja usaha, dan strategi pengembangan usaha agroindustri. Ringkasan dari
beberapa penelitian terdahulu dapat dilihat pada Tabel 5.



Tabel 5. Kajian Penelitian Terdahulu

No Nama Judul Tujuan Metode Hasil Penelitian
Penulis Penelitian Penelitian Penelitian
dan Tahun
1 Nasution, Strategi Mengetahui saluran 1. Metode studi kasus Dari hasil penelitian terdapat 2 jenis saluran pemasaran cincau hitam
Fauzia, Pemasaran pemasaran cincau hitam 2. Analisis deskriptif di Kota Medan.
dan Cincau Hitam di Kota Medan. 3. Daerah penelitian Strategi yang diperoleh untuk meningkatkan pemasaran industri
Hutajulu (Mesona Mengetahui strategi ditentukan secara cincau hitam di Kota Medan adalah strategi turn around atau strategi
(2014) Palustris) di pemasaran cincau hitam sengaja (purposive). WO (Weakness Opportunities) yaitu meminimalkan kelemahan untuk
Kota Medan di Kota Medan. 4. Analisis SWOT memanfaatkan peluang yang ada.
2 Khirom Analisis Mengkaji faktor-faktor 1. Metode studi kasus Faktor-faktor yang menjadi unsur strategi pemasaran cincau drink
(2008) Strategi yang mempengaruhi 2. Analisis SWOT adalah produk terdiri dari mutu dan kemasan.
Pemasaran pemasaran cincau drink 3. Penentuan lokasi CV. CPM untuk meningkatkan penjualannya adalah memprioritaskan
Cincau Drink CV.CPM. secara purposive kemasan pada bauran produk, struktur diskon pada bauran harga,
(Kasus pada Menentukan strategi 4. Analisis kualitatif dan promosi penjualan pada bauran promosi, agen pada bauran distribusi,
CV. Citra pemasaran cincau drink kuantitatif pendapatan pada bauran segmentasi, spesialisasi produk pada bauran
Pangan terbaik atau terpilih. 5. Metode Proses targeting, dan keunggulan produk pada bauran positioning.
Mandiri, Hierarki Analitik
Bogor) (PHA)
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Tabel 5. Lanjutan

No Nama Judul Tujuan Metode Hasil Penelitian
Penulis Penelitian Penelitian Penelitian
dan Tahun
3 Cholilie Analisis Memberikan informasi Metode penelitian Dengan penelitian ini diharapkan mampu memberikan informasi
(2018) Kelayakan mengenai pendirian dengan studi kasus mengenai pendirian pabrik agroindustri cincau hitam dan mampu
Finansial pabrik agroindustri Penentuan lokasi mengurangi ketergantungan produk impor dan untuk memenuhi
Agroindustri terpadu cincau hitam secara purposive kebutuhan cincau hitam di dalam negeri dengan memanfaatkan
Bubuk Cincau dengan metode Metode analisis HPP, sumber.
Hitam pen_gerllngan yalng BEPh’ PP, Efisiensi Berdasarkan keseluruhan kriteria-kriteria kelayakan yang telah dicari,
(Meson_a optlma dan pola . Usaha, NPV.’ IRR, PI, maka usaha pendirian pabrik bubuk cincau hitam ini dikatakan layak
Palustris) kemitraan yang efektif. dan B/C Ratio o
Menganalisis kelayakan untuk direalisasikan.
finansial dari usaha
cincau hitam.
4 Muridin Prospek Usaha Menghitung besarnya Analisis Deskriptif Pendapatan yang diperoleh Pak Jojo dalam satu kali proses
(2017) Pembuatan pendapatan usaha (TC, TR, I,R/C pembuatan cincau hitam yaitu sebesar Rp.406.183,33.
Cincau Hitam pembuatan cincau hitam Ratio, BEP, dan Pelaku usaha pembuatan cincau hitam di Desa Tugu Harum
di Desa Tugu di Desa Tugu Harum Profit Rate) Kecamatan Belitang Madang Raya Kabupaten OKU Timur sudah
E':Iril':ar:r]mg '\Kﬂzcdz?gtg;;e“tang mitgg:sgﬁgfllggﬂs menggunakan teknik pembuatan cincau hitam yang baik dan benar
Oku Timur Mengetahui kelayakan secara purposive P peng P ggap P '

usaha pembuatan cincau
hitam di Desa Tugu
Harum Kecamatan
Belitang Madang Raya,
Kabupaten OKU Timur

[43



Tabel 5. Lanjutan

No Nama Judul Tujuan Metode Hasil Penelitian
Penulis Penelitian Penelitian Penelitian
dan Tahun
5  Fardani Analisis Mengetahui pola saluran 1. Analisis marjin, dan Dari hasil penelitian terdapat 3 jenis saluran pemasaran jahe gajah di
(2015) Efisiensi pemasaran jahe gajah di Ratio Profit Marjin daerah penelitian.
Pemasaran Kabupaten Jember (RPM), analisis Saluran pemasaran jahe gajah tingkat satu merupakan saluran
dan Strategi Mengetahui efisiensi elastisitas transmisi pemasaran yang paling efisien karena memiliki nilai margin dan nilai
Pemasaran pemasaran jahe gajah di harga efisiensi yang paling kecil.
Jahe Gajah di Kabupaten .Jember _ 2. Analisis SWOT _ Strategi pengembanga_m pemasaran jahe gajah di Kabupaten.J_embgr
Kabupaten Mengetahui strategi 3. Metode pgngambllan me:nggunakan mgrketmg mix (bauran p_emasaran) yang terdiri dari 4P
Jember pengemban_gan o sampel_yaltu _ yaitu product, price, place, dan promotion.
pemasaran jahe gajah di purposive sampling,
Kabupaten Jember simple random
sampling dan
snowball sampling
6 Lamusa Strategi Mengetahui strategi 1. Analisis SWOT Posisi usaha untuk strategi pengembangan usaha abon sapi ini berada
(2017) Pengembanga pengembangan usaha 2. Metode studi kasus pada kuadran I, dimana pada posisi ini sebuah usaha
n Usaha Abon abon sapi 3. Penentuan lokasi maupun industri memiliki posisi yang kuat dan berpeluang untuk
Daging Sapi secara purposive berkembang. Strategi yang digunakan yaitu menerapkan strategi SO.

pada Industri
Citra Lestari
di Kota Palu
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Tabel 5. Lanjutan

No Nama Judul Tujuan Metode Hasil Penelitian
Penulis Penelitian Penelitian Penelitian
dan Tahun
7  Sudiadnya  Analisis Mengetahui pola Metode pengambilan data 1. Kegiatan pemasaran hasil produksi anggur di Desa Banyupoh
na (2015) Efisiensi saluran pemasaran dengan wawancara terdapat tiga pola saluran pemasaran.
Saluran komoditas anggur di langsung 2. Berdasarkan perhitungan marjin pemasaran dan farmer share
Pemasaran Desa Banyupoh tahun Analisis saluran pemasaran terhadap tiga pola saluran tersebut, saluran I memiliki jumlah
komoditas 2014 (marjin pemasaran, ratio marjin sebesar Rp4.000,00/kg dan farmer share 27,69%, saluran
Anggur di Mengetahui jumlah profit margin (RPM)) I1 memiliki jumlah marjin sebesar Rp7.500,00/kg dan farmer
Desa marjin da_n farmer Penentuan Iokgsi penelitian share sebesar 26,53%, saluran 11 memiliki jumlah marjin sebesar
Banyupoh share dari masing- secara purposive Rp7.000,00/kg dan untuk farmer share sebesar 21,96%.
masing pola saluran 3. Dari ketiga pola saluran pemasaran komoditas anggur di Desa
Kecamatan pemasaran komoditas Banyupoh, pola saluran pemasaran yang paling efisien adalah
Gerokgak anggur di Desa pola saluran | karena memiliki nilai marjin yang paling kecil dan
Tahun 2014 Banyupoh tahun 2014 farmer share paling besar yaitu Rp4.000/kg dan 27,69%.
Mengetahui pola
saluran yang paling
efisien dalam
pemasaran anggur di
Desa Banyupoh tahun
2014
8  Wulandari, Efisiensi Mengetahui pola Penentuan lokasi dilakukan 1. Saluran pemasaran durian di Kelurahan Sumber Agung yaitu
Qurniati, Pemasaran saluran pemasaran secara sengaja (purposive). terdapat 4 saluran.
Herwanti Durian (Durio durian di Desa Wisata Penarikan sampel secara 2. Berdasarkan analisis saluran pemasaran durian, saluran yang
(2018) Zibethinus) di Durian cluster sampling dan paling efisien adalah saluran 3 yaitu dari Petani-Pedagang

Desa Wisata
Durian
Kelurahan
Sumber
Agung

Mengetahui efisiensi
pemasaran durian di
Desa Wisata Durian

pedagang secara
snowballing sampling
Analisis marjin pemasaran,
Ratio Profit Margin
(RPM), analisis elastisitas
transmisi harga

Pengecer-Konsumen Akhir.
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Tabel 5. Lanjutan

No Nama Judul Penelitian Tujuan Metode Hasil Penelitian
Penulis dan Penelitian Penelitian
Tahun
9  Khairunnisa, Analisis Menganalisis pola Metode analisis marjin Di dalam pemasaran emping melinjo di Provinsi Lampung yaitu
Affandi, dan  Efisiensi dan saluran pemasaran pemasaran, dan Ratio terdapat dua saluran pemasaran.
Suryani Strategi emping melinjo di Profit Margin (RPM), Secara keseluruhan, pemasaran emping melinjo di Provinsi
(2017) Pemasaran Provinsi Lampung analisis elastisitas Lampung menguntungkan dan letak keuntungan pemasaran
Emping Melinjo Menganalisis besarnya transmisi harg_a_ tertinggi pada kedua lokasi penelitian yaitu terdapat pada saluran
di Provinsi biaya, keuntungan, dan Metode pene_lltlan yang Il . L . .
Lampung marjin pemasaran dilakukan yaitu survei. Pemasaran emping melinjo di kedua lokasi penelitian secara.

emping melinjo di
Provinsi Lampung
Menganalisis tingkat
efisiensi ekonomis
masing-masing saluran
pemasaran emping
melinjo di Provinsi
Lampung

Menyusun strategi
pemasaran emping
melinjo di Provinsi
Lampung.

Strategi pemasaran
menggunakan analisis
SWOT.

ekonomis sudah efisien dengan presentase marjin yang bersaing
Desa Bernung memiliki tingkat efisiensi lebih tinggi
dibandingkan Kelurahan Sukamaju dengan marjin sebesar 38,40%
dan producer’s share sebesar 61,60% pada saluran | serta marjin
sebesar 31,72% dan producer’s share sebesar 68,28% pada
saluran 11

Strategi pemasaran usaha emping melinjo di Provinsi Lampung
yaitu: (a) meningkatkan kualitas produk emping melinjo agar
dapat unggul dalam persaingan produk sejenis yang semakin
besar, (b) meningkatkan kerjasama dengan para pemasok untuk
ketersediaan bahan baku dan pedagang besar untuk memperluas
pemasaran, (c) meningkatkan skala usaha dan kapasitas produksi
dengan membentuk koperasi agar dapat memenuhi besarnya
permintaan, dan (d) mengedepankan publikasi dan promosi
produk emping melinjo dengan memanfaatkan pengetahuan dan
teknologi.

Ge



Tabel 5. Lanjutan

No Nama Judul Tujuan Metode Hasil Penelitian
Penulis dan Penelitian Penelitian Penelitian
Tahun

10  Siburian, Analisis Mengetahui besaran 1. Metode studi kasus 1. Pendapatan produsen agroindustri klanting di Kecamatan Negeri
Murniati, Efisiensi pendapatan usaha 2. Penentuan lokasi dan Katon menguntungkan dengan atas biaya total dan biaya tunai.
dan Suryani  Pemasaran agroindustri klanting, data penelitian secara Pemasaran klanting pada agroindustri klanting di Kecamatan
(2019) Agroindustri saluran dan efisiensi purposive Negeri Katon menggunakan empat saluran pemasaran.

Klanting di pemasaran agroindustri 3. Analisis pendapatan, Berdasarkan marjin pemasaran, Ratio Profit Margin (RPM) dan
Kecamatan klanting. analisis marjin elastisitas transmisi harga (Et) menunjukkan bahwa pasar yang
Negeri Katon pemasaran, ratio profit terjadi adalah tidak bersaing sempurna dan belum efisien.
Kabupaten margin, pangsa
Pesawaran produsen, dan

elastisitas transmisi

harga.

11  Ledy, Analisis Mengetahui bauran 1. Jenis penelitian yang 1. Strategi bauran pemasaran yang diterapkan oleh agroindustri
Haryono dan  Bauran pemasaran yang digunakan adalah studi Kopi Bubuk Cap Intan di Kota Bandar Lampung adalah Produk
Situmorang ~ Pemasaran diterapkan dalam kasus. yang dihasilkan berupa bubuk hitam, harga yang ditawarkan
(2019) (Marketing kegiatan pemasaran pada 2. Menggunakan metode berdasarkan harga pesaing, saluran distribusi pada agroindustri

Mix) dan agroindustri Kopi Bubuk analisis bauran Kopi Bubuk Cap Intan di Kota Bandar Lampung terdapat 2 jenis,
Strategi Cap Intan pemasaran (4P) dan kegiatan promosi yang telah diterapkan oleh agroindustri
Pengembanga product, price, place, Kopi Bubuk Cap Intan dengan cara penjualan tatap muka dan

n (Studi Kasus
Pada
Agroindustri
Kopi Bubuk
Cap Intan di
Kota Bandar
Lampung)

promotion dan analisis
SWOT

promosi penjualan.

9¢
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C. Kerangka Pemikiran

Cincau hitam merupakan jenis minuman yang banyak digemari oleh
masyarakat karena rasanya yang segar, dapat menghilangkan dahaga dan
harganya relatif murah. Permintaan pasar terhadap panganan dari olahan
cincau ini terus meningkat apalagi pada saat bulan puasa, karena masyarakat
banyak mengkonsumsi cincau untuk dijadikan aneka minuman segar.
Industri pengolahan cincau hitam merupakan industri yang berbahan baku
dari tumbuhan dengan teknologi yang sederhana menjadi berbagai produk
olahan yang dapat menguntungkan bagi produsen cincau hitam. Proses
pemasaran memerlukan proses distribusi untuk sampai ke tangan konsumen.

Pemasaran akan menghubungkan produsen hingga konsumen akhir.

Pemasaran dalam menyampaikan produknya membutuhkan biaya.
Besarnya biaya yang dikeluarkan berbeda-beda oleh masing-masing
lembaga pemasaran. Biaya yang dikeluarkan dalam pemasaran cincau hitam
meliputi biaya produksi, biaya kemasan, hingga biaya transportasi. Selain
biaya, dalam menentukan harga produk lembaga pemasaran juga
mempertimbangkan besar kecilnya keuntungan yang ingin dicapai.
Keuntungan pemasaran suatu saluran pemasaran diperoleh dengan
menjumlahkan keuntungan dari tiap lembaga pemasaran yang terlibat
didalamnya. Marjin pemasaran merupakan pembeda antara apa yang
dibayar oleh konsumen dan apa yang diterima oleh produsen. Marjin yang
diperoleh lembaga perantara merupakan penjumlahan dari biaya pemasaran
yang dikeluarkan dan keuntungan yang diterimanya. Tinggi rendahnya
marjin yang diterima oleh produsen (producer’s share) dari harga jual
ditingkat konsumen akhir merupakan indikator efisiensi pemasaran. Suatu
saluran pemasaran dianggap efisien secara ekonomis apabila saluran
pemasaran tersebut mempunyai nilai presentase marjin pemasaran yang
relatif rendah serta bagian yang diterima produsen atau nilai presentase

producer’s share lebih dari 50%.
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Selanjutnya menentukan strategi pemasaran yang menggunakan analisis
faktor internal-eksternal menggunakan unsur bauran pemasaran dengan
metode 7P yaitu product, price, place, promotion, people, process, dan
physigal evidence kemudian dilakukan pemetaan pada matriks SWOT,
dimana di dalam analisis SWOT tersebut dapat diidentifikasikan faktor
internal, yaitu kekuatan (strength) dan kelemahan (weakness) serta faktor
internal, yaitu peluang (opportunity) dan ancaman (threat) dalam usaha
industri pengolahan cincau hitam. Faktor internal terdiri dari bauran
pemasaran 7P yaitu product, price, place, promotion, process, people, dan
physical evidence. Sedangkan untuk faktor eksternal terdiri dari pesaing,
konsumen, teknologi, iklim, dan pemerintah. Tahap selanjutnya yaitu
melalukan analisis QSPM (Quantitative Strategic Planning Matrix), analisis
ini digunakan untuk menentukan alternatif strategi pemasaran yang
dihasilkan dalam matriks SWOT. Secara skematis, kerangka pemikiran
peneliti dapat dilihat pada Gambar 2.
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I11. METODE PENELITIAN

Konsep Dasar dan Definisi Operasional

Konsep dasar dan batasan operasional mencakup pengertian yang digunakan
untuk memperoleh dan menganalisis data sehubungan dengan tujuan

penelitian.

Agribisnis adalah semua kegiatan ekonomi yang dimulai dengan seluruh
sektor bahan masukan, usahatani (produksi), produk yang memasok bahan

masukan usahatani, pengolahan, penjualan dari produsen ke konsumen.

Agribisnis terbagi menjadi beberapa subsistem yaitu subsistem agribisnis
hulu, subsistem budidaya atau usahatani, subsistem agribisnis hilir meliputi

pengolahan dan pemasaran dan subsistem jasa layanan pendukung.

Agroindustri dalam arti luas adalah kegiatan industri yang mengolah hasil-
hasil pertanian dengan pendekatan nilai tambah dan berorientasi pada mutu.
Tujuannya untuk memberi nilai tambah dari hasil-hasil pertanian tersebut
menjadi olahan produk. Agroindustri mengolah produk pertanian mulai dari

hulu sampai hilir baik pangan dan non pangan

Agroindustri cincau hitam adalah industri yang yang mengolah tanaman
cincau hitam atau biasa disebut janggelan sebagai bahan baku dasar menjadi

berbagai produk olahannya.

Janggelan adalah salah satu spesies tanaman yang termasuk dalam genus
Platostoma. Di Indonesia, spesies ini banyak tumbuh pada tempat yang
jurang, berumput, kering, dan daerah berpasir dan yang menjadi bahan baku

utama dalam pembuatan cincau hitam.
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Cincau hitam adalah makanan yang berbahan dasar daun janggelan, dengan
cara rebus daun kering bersama abu merang hitam dan air hingga mendidih
dan menyusut dan hasil saringannya akan dimasak lagi dengan tambahan air

dan pati tapioka hingga mendidih.

Proses produksi adalah proses yang dapat mengubah beberapa input menjadi

output.

Bahan baku merupakan bahan utama yang digunakan dalam suatu proses
produksi. Bahan baku atau bahan utama yang digunakan dalam agroindustri
cincau hitam ini adalah tanaman janggelan yang diukur dalam satuan

kilogram (kg/produksi).

Peralatan adalah serangkaian alat yang digunakan dalam proses produksi
cincau hitam berupa bak/ember besar, saringan, kayu pengaduk,
loyang/cetakan terbuat dari kayu, drum/tong besar, tungku perebusan,
selang air, timbangan, ember kecil, dan mesin dinamo untuk mengaduk saat

perebusan.

Pemasaran merupakan proses pertukaran yang mencakup serangkaian
kegiatan untuk memindahkan barang atau jasa dari produsen ke konsumen
dengan tujuan untuk menciptakan permintaan yang efektif, memperoleh

keuntungan serta menciptakan kepuasan konsumen.

Produsen cincau hitam adalah orang yang memproduksi atau membuat

cincau hitam di Kecamatan Tanjung Karang Barat Kota Bandar Lampung.

Lembaga pemasaran cincau hitam yaitu badan-badan atau lembaga lembaga
yang berusaha dalam bidang pemasaran, menggerakkan barang dari

produsen cincau hitam sampai konsumen melalui proses jual beli.

Saluran pemasaran cincau hitam adalah rangkaian lembaga-lembaga
pemasaran cincau hitam dalam penyalurannya dari produsen kepada

konsumen.



42

Pedagang besar adalah pedagang yang membeli cincau hitam dari produsen
langsung dengan jumlah (skala) pembelian yang besar untuk kemudian

menjualnya kembali ke pedagang pengecer ataupun konsumen akhir.

Pedagang pengecer adalah pedagang yang menjual cincau hitam dalam
jumlah kecil langsung kepada konsumen terakhir di pasar eceran. Pedagang
eceran melakukan pembelian bisa melalui pedagang besar maupun membeli

langsung dari produsen cincau hitam tetapi dalam jumlah sedikit.

Konsumen akhir dalam penelitian ini adalah pedagang yang membeli cincau
hitam dari pedagang besar maupun pedagang pengecer untuk dikonsumsi

secara pribadi.

Harga di tingkat konsumen adalah harga cincau hitam yang dibayarkan
konsumen akhir pada waktu transaksi jual beli, diukur dalam satuan rupiah

per kilogram (Rp/kg).

Marjin pemasaran adalah perbedaan harga antara pembayaran konsumen
akhir dengan harga yang diterima produsen, sedangkan margin pemasaran
di setiap lembaga pemasaran adalah selisih harga beli dengan harga jual dari
masing-masing lembaga yang bersangkutan, diukur dalam satuan rupiah per

kilogram (Rp/kg).

Producer’s share adalah bagian yang diterima oleh produsen, merupakan
salah satu indikator untuk mengetahui efisiensi pemasaran yaitu dengan
membandingkan antara harga yang diterima produsen cincau hitam dengan

harga yang dibayarkan konsumen dan dinyatakan dalam persen (%).

Efisiensi saluran pemsaran adalah kegiatan produksi dan pemasaran yang
dapat efisien bila mampu mendistribusikan hasil produksi kepada konsumen
dengan biaya semurah-murahnya dan mampu membagi keuntungan yang
adil kepada semua pihak yang ikut serta didalam kegiatan produksi dan

pemasaran.
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Strategi pemasaran adalah seperangkat alat pemasaran taktis yang dapat
dikendalikan berupa strategi produk, harga, promosi, tempat, pelayanan,

sumber daya manusia, dan bukti fisik.

Bauran pemasaran adalah strategi pemasaran yang dirancang untuk
menghasilkan pertukaran yang saling menguntungkan dengan pasar cincau
hitam yang dituju. Bauran pemasaran terdiri dari 7P yaitu product, price,

promotions, place, people, process, dan physical evidence.

Produk (product) adalah keluaran yang dihasilkan dari proses kegiatan
agroindustri yaitu berupa barang (cincau hitam). Produk akan dianalisis
dengan melihat bentuk, tekstur, ukuran, jumlah produksi, keawetan,

kemasan dan kualitas cincau hitam.

Harga (price) adalah sejumlah uang yang harus dikeluarkan oleh konsumen
atau pelanggan untuk mendapatkan produk (cincau hitam) yang dibelinya
guna memenuhi kebutuhan dan keinginan. Harga akan dianalisis dengan
melihat bagaimana metode penetapan harga serta seberapa besar harga yang
ditawarkan oleh pihak agroindustri cincau hitam.

Tempat (place) adalah lokasi di mana agroindustri cincau hitam
menyalurkan produk atau jasa yang tersedia bagi konsumen. Tempat akan
dianalisis dengan melihat bagaimana kestrategisan lokasi penjualan cincau
hitam dilihat dari transportasi yang ada dan melihat bagaimana
penyampaian produk (cincau hitam) hingga ke tangan konsumen dan

lembaga-lembaga pemasaran apa saja yang terlibat.

Promosi (promotion) adalah pengembangan dan penyebaran komunikasi
persuasif berupa keunggulan produk (cincau hitam) yang dirancang untuk
menarik pelanggan dalam menawarkan produk. Promosi akan dianalisis
dengan melihat kegiatan promosi apa saja yang telah dilakukan oleh
agroindustri cincau hitam serta media apa saja yang digunakan untuk

melakukan promosi tersebut.
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Proses (process) adalah kegiatan yang menunjukkan bagaimana pelayanan
diberikan kepada konsumen selama melakukan pembelian cincau hitam.
Proses akan dianalisis dengan melihat bagaimana pemilik usaha melayani

konsumen yang membeli cincau hitam.

Sumber daya manusia (people) adalah orang yang bekerja di dalam
agroindustri cincau hitam, dimana yang berhadapan dengan pelanggan
menjadi faktor produksi utama dalam menghantarkan keunggulan layanan
dan keunggulan bersaing. Sumberdaya manusia akan dianalisis dengan
melihat bagaimana pemilik usaha menjaga kualitas layanan terhadap

konsumen dan memuaskan konsumen cincau hitam.

Bukti fisik (physical evidence) adalah keadaan atau kondisi yang di
dalamnya juga termasuk suasana pada agroindustri cincau hitam.
Karakteristik bukti fisik merupakan segi paling nampak dalam kaitannya
dengan situasi agroindustri cincau hitam, seperti kondisi geografi,
lingkungan, dekorasi, ruangan, aroma, cuaca dan pelatakan yang nampak.
Bukti fisik akan dianalisis dengan melihat kondisi lingkungan agrondustri

cincau hitam dalam memberikan kenyamanan terhadap konsumennya.

Produk (product) adalah sesuatu yang dijual dalam suatu bisnis atau
perusahaan, baik itu barang maupun jasa yang memiliki nilai guna serta

yang sedang dibutuhkan oleh konsumen.

Harga (Price) merupakan sejumlah uang yang harus dikeluarkan oleh

konsumen untuk mendapatkan barang dan jasa yang dijual.

Tempat (place) adalah lokasi untuk melakukan proses jual beli produk baik

barang maupun jasa.

Promosi (promotion) adalah kegiatan yang dilakukan pada suatu bisnis
supaya konsumen lebih mengenal serta merasa tertarik untuk mencoba

membeli produk.
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Pelayanan (process) adalah kegiatan yang dilakukan untuk memberikan
pelayanan yang memuaskan untuk konsumen dengan beragam teknik

sampai konsumen merasa puas.

Sumber daya manusia (people) adalah aset utama dalam sebuah perusahaan

seperti karyawan, mitra, dan konsumen.

Bukti fisik (physical evidence) adalah semua perangkat yang digunakan

sebagai pendukung berjalannya sebuah bisnis.

Analisis SWOT adalah sebuah bentuk analisis situasi kondisi yang bersifat
deskriptif (memberi gambaran). Analisis ini menempatkan situasi dan
kondisi sebagai faktor masukan, yang kemudian dikelompokan menurut

kontribusinya masing-masing.

Quantitative Strategic Planning Matrix (QSPM) adalah alat yang digunakan
penyusun strategi untuk mengevaluasi alternatif strategi secara objektif
berdasarkan faktor keberhasilan kunci internal dan eksternal yang telah

diidentifikasi sebelumnya.

Lokasi Penelitian, Responden, dan Waktu Penelitian

Penelitian dilakukan pada agroindustri cincau hitam yang berada di
Kecamatan Tanjung Karang Barat Kota Bandar Lampung. Penentuan lokasi
dilakukan secara sengaja (purposive) dengan metode studi kasus.
Responden yang digunakan dalam penelitian ini adalah pemilik agroindustri
cincau hitam. Pemilihan responden ditentukan secara sengaja (purposive)
untuk pemilik agroindustri cincau hitam, lalu snowball sampling untuk

pedagang besar pedagang pengecer, maupun konsumen akhir.

Agroindustri cincau hitam Sukadi di Kecamatan Tanjung Karang Barat Kota
Bandar Lampung juga merupakan salah satu jenis agroindustri yang aktif
melaksanakan kegiatan produksi dan memasarkan produknya setiap

minggu. Responden dalam penelitian ini adalah berbagai pihak yang
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memiliki kontribusi besar dalam bergeraknya usaha agroindustri cincau
hitam di Kota Bandar Lampung, khususnya di Kecamatan Tanjung Karang
Barat yaitu pemilik agroindustri cincau hitam Bapak Sukadi, 10 pedagang
pengecer, 19 konsumen rumah tangga, 1 dosen (pakar) serta 1 Dinas
Perindustrian dan Perdagangan Kota Bandar Lampung (pakar). Sedangkan
untuk responden FGD (Focus Group Discussion) terdapat 6 orang
responden yang terdiri dari pemilik agroindustri yaitu Bapak Sukadi, 1
pedagang pengecer yaitu Bapak Purnomo, 2 orang konsumen yaitu Rasyid
dan Nenes, 1 dosen pakar yaitu Bapak Adia, dan 1 orang pakar yang berasal
dari Dinas Perindustrian dan Perdagangan Kota Bandar Lampung yaitu
Bapak Tirta. Pengumpulan data penelitian yaitu dengan menggunakan
kuesioner dan wawancara langsung dengan tujuan, agar mendapatkan data
sesuai dengan fakta yang sebenarnya serta pertanyaan yang diajukan lebih
terstruktur dan mencakup berbagai hal yang dapat menunjang penelitian.
Teknik penarikan sampel untuk agroindustri adalah purposive yaitu secara
sengaja memilih agroindustri cincau hitam yang memproduksi cincau hitam
sebagai sampel penelitian dengan berbagai pertimbangan yang telah
dijelaskan sebelumnya. Waktu pengambilan data dilaksanakan pada Maret
2021- April 2021.

Jenis dan Metode Pengumpulan Data

Data yang dikumpulkan dalam penelitian ini terdiri dari data primer. Data
primer diperoleh dari wawancara, pengamatan serta pencatatan langsung
tentang keadaan di lapangan mengenai agroindustri cincau hitam yang
digunakan dalam penelitian ini. Pengambilan data primer dilakukan melalui
wawancara, observasi (pengamatan) dan pencatatan secara langsung dengan
pemilik usaha agroindustri cincau hitam berdasarkan isi pertanyaan pada
kuisioner. Data primer terdiri dari data karakteristik responden, usaha
cincau hitam baik persiapan sarana produksi hingga penjualannya, jumlah
saluran pemasaran, harga jual cincau hitam, dan faktor internal maupun

faktor eksternal yang mempengaruhi usaha agroindustri cincau hitam.
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Metode Analisis Data

Metode analisis data yang digunakan pada penelitian ini yaitu analisis
deskriptif kuantitatif dan kualitatif.

1. Metode Analisis Efisiensi Saluran Pemasaran

Alat analisis yang digunakan untuk menjawab tujuan penelitian yang
pertama adalah analisis kuantitatif dan kualitatif. Analisis kuantitatif
dilakukan untuk menghitung biaya, keuntungan, marjin pemasaran,
menganalisis efisiensi ekonomis dari saluran pemasaran. Analisis
deskriptif kualitatif disajikan dalam bentuk deskriptif untuk
menganalisis bagaimana saluran pemasaran yang terdapat di

agroindustri cincau hitam Sukadi.

a. Rumus besarnya biaya, keuntungan dan marjin pemasaran cincau

hitam dapat dirumuskan :

Bp=Bpl + Bp2 4+ ... BPN oo (1)
Keterangan :

Bp : Biaya pemasaran cincau hitam

Bpl, Bp2, Bpn : Biaya pemasaran tiap-tiap lembaga pemasaran
cincau hitam

Biaya yang ditetapkan tiap-tiap lembaga pemasaran tentunya
berbeda. Selain biaya, dalam menentukan harga produk lembaga
pemasaran juga mempertimbangkan besar kecilnya keuntungan
yang ingin dicapai. Keuntungan dari tiap-tiap lembaga pemasaran

dapat dirumuskan :

Kpn =PSN —Pbn-Bpn ..o (2

Keterangan :
Kpn : Keuntungan lembaga pemasaran ke-n

PSn : Harga jual cincau hitam lembaga pemasaran ke-n
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Pbn : Harga beli cincau hitam lembaga pemasaran ke-n
Bpn : Biaya pemasaran cincau hitam lembaga pemasaran ke-n

Keuntungan pemasaran suatu saluran pemasaran diperoleh dengan
menjumlahkan keuntungan dari tiap lembaga pemasaran yang

terlibat didalamnya, dapat dirumuskan :

Kp=Kpl + Kp2 + .8 KPNoiiiiiiiiccee e (3)
Keterangan

Kp : Keuntungan pemasaran cincau hitam
Kpl + Kp2 + ...+Kpn : Keuntungan tiap lembaga pemasaran

cincau hitam

Marjin pemasaran merupakan pembeda antara apa yang dibayar
oleh konsumen dan apa yang diterima oleh produsen. Dapat

dirumuskan :

Keterangan :

Mp :Marjin pemasaran cincau hitam
Pr : Harga ditingkat konsumen

Pf : Harga ditingkat produsen

Marjin yang diperoleh lembaga perantara merupakan penjumlahan
dari biaya pemasaran yang dikeluarkan dan keuntungan yang

diterimanya. Marjin dapat dirumuskan :

Keterangan :
M : Marjin Pemasaran
Bp: Biaya Pemasaran

Kp: Keuntungan Pemasaran
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b. Producer’s share
Analisis producer’s share bertujuan untuk mengetahui bagian
harga yang diterima produsen. Apabila producer’s share semakin
tinggi, maka kinerja pasar semakin baik dari sisi produsen.

Producer’s share dirumuskan sebagai :

PS=1-(MP/Pr)x 1009%0......ccceriiirririeiniirieineniesreese e (5)
Keterangan :

PS : Bagian harga cincau hitam yang diterima produsen
Mp : Marjin Pemasaran
Pr : Harga cincau hitam di tingkat konsumen

c. Presentase Marjin pemasaran
Analisis marjin pemasaran digunakan untuk mengetahui perbedaan
harga di tingkat produsen (Pt) dengan harga di tingkat konsumen

(Pr). Perhitungan persentase marjin pemasaran dirumuskan sebagai

Mp = (Pr-Pf) / Prx 100%0......cccooiiiiiriiiieieieie e, (6)
Total marjin pemasaran adalah :

i = PE = P (7
Keterangan :

Mji :Total marjin pemasaran

Mp : Marjin pemasaran

Pr : Harga pada tingkat konsumen
Pf : Harga pada tingkat produsen

Menurut Hasyim (2012), konsep pengukuran dalam analisis marjin

adalah :

1. Marjin pemasaran dihitung berdasarkan perbedaan harga beli
dengan harga jual dalam rupiah per kilogram pada masing- masing
tingkat pemasaran.

2. Harga beli dihitung berdasarkan harga rata-rata pembelian per

kilogram.
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3. Harga jual dihitung berdasarkan harga rata-rata penjualan per
kilogram.

Metode Analisis Strategi Pemasaran

Metode analisis deskriptif kualitatif digunakan untuk menjawab tujuan
penelitian yang kedua yaitu menentukan strategi pemasaran pada usaha
cincau hitam. Metode pengolahan yang digunakan adalah analisis SWOT
dan QSPM yang terdiri dari analisis faktor internal dan faktor eksternal.
Model yang digunakan adalah matriks faktor strategi internal dan

eksternal.

Analisis SWOT adalah identifikasi berbagai faktor secara sistematis

untuk merumuskan strategi perusahaan. Analisis ini didasarkan pada

logika yang dapat memaksimalkan kekuatan (strength) dan peluang

(opportunity), namun secara bersamaan meminimalkan kelemahan

(weaknesses) dan ancaman (threats). Proses pengambilan keputusan

strategi selalu berkaitan dengan pengembangan misi, tujuan, strategi, dan

kebijakan perusahaan. Dengan demikian, perencanaan strategis harus

menganalisis faktor-faktor strategis perusahaan (kekuatan, kelemahan,

peluang dan ancaman) dalam kondisi yang ada saat ini. Komponen dasar

dari analisis SWOT adalah sebagai berikut :

a.. Kekuatan (strength) adalah kompensasi khusus yang memberikan
keunggulan kompetetitif bagi unit usaha di pasar.

b.. Kelemahan (weakness) keterbatasan sumber daya yang menghambat
kinerja efektif unit usaha.

c.. Peluang (opportunitiy) merupakan karakteristik penting yang
menguntungkan lingkungan.

d. Ancaman (threat) merupakan karakteristik penting yang tidak

menguntungkan lingkungan unit usaha (Solihin, 2012).
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1) Analisis Faktor Internal
Analisis faktor internal dilakukan untuk memperoleh faktor kekuatan
yang dapat dimanfaatkan dan faktor kelemahan yang harus diatasi.
Dalam merumuskan faktor strategis internal pada strategi pemasaran
cincau hitam menggunakan unsur bauran pemasaran 7P (product, price,

place, promotion, process, people, dan physical evidence).

Setelah ditetapkan unsur-unsur dari faktor internal tersebut, diberikan
bobot masing-masing faktor tersebut dengan skala mulai dari 1,0
(paling penting) sampai 0,0 (tidak penting) berdasarkan pengaruh
faktor-faktor tersebut terhadap posisi strategis usaha usaha cincau
hitam. Semua bobot tidak boleh melebihi skor total 1,0. Pemberian
nilai bobot dilakukan dengan cara mengajukan identifikasi faktor
internal kepada responden yang bersangkutan dengan menggunakan
skala 0, 1 dan 2. Skala yang digunakan untuk pengisian kolom adalah :
0 = Apabila indikator horizontal kurang penting daripada vertikal

1 = Apabila indikator horizontal sama pentingnya dengan vertikal

2 = Apabila indikator horizontal lebih penting dari vertikal

Rumus penentuan bobot setiap variabel diperoleh dengan menentukan
nilai setiap variabel terhadap jumlah nilai keseluruhan variabel,
kemudian dijumlahkan skor pembobotan tersebut. Skor pembobotan
dimasukkan ke dalam Matriks IFE yang dapat dilihat pada Tabel 6.

Tabel 6. Matriks IFE (Internal Factor Evaluation)

Faktor-faktor Strategi Internal Bobot Rating Skor

A. Kekuatan

B. Kelemahan

Total (A+B) 1,00
Sumber : Rangkuti, 2006

2) Analisis Faktor Eksternal
Analisis faktor eksternal digunakan untuk mengetahui faktor yang

menyangkut persoalan persaingan, teknologi, dan konsumen terhadap
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agroindustri cincau hitam dengan menentukan faktor peluang
(opportunity) dan ancaman (threats) dengan komponen-komponen yaitu
pesaing, konsumen dan teknologi.

Analisis eksternal digunakan untuk mengetahui pengaruh faktor peluang
dan ancaman yang dihadapi perusahaan. Penilaian bobot dilakukan
dengan cara mengidentifikasi faktor eksternal kepada responden dengan
menentukan bobot setiap variabel. Penilaian bobot dilakukan dengan
cara mengajukan identifikasi faktor eksternal kepada responden.
Menentukan bobot setiap variabel digunakan skala 0, 1, dan 2.

Skala yang digunakan untuk pengisian kolom adalah:

0 = Jika indikator horizontal kurang penting daripada indikator vertikal
1 = Jika indikator horizontal sama pentingnya dengan indikator vertikal

2 = Jika indikator horizontal lebih penting dari indikator vertical

Pemberian nilai rating untuk faktor peluang bersifat positif, peluang yang
semakin besar diberi rating +4 tetapi jika peluangnya kecil diberi rating
+1, begitupun sebaliknya. Bobot pada kolom 2 kemudian dikalikan
dengan rating pada kolom 3 untuk memperoleh faktor pembobotan
dalam kolom 4. Hasil perkalian yaitu berupa skor pembobotan yang
akan dijumlahkan untuk memperoleh total skor pembobotan bagi
perusahaan. Nilai total menunjukkan bagaimana perusahaan ini akan
bereaksi terhadap faktor-faktor strategis eksternalnya. Setelah
didapatkan hasilnya dari masing masing responden, maka direkapitulasi
hasilnya. Matriks EFE dapat dilihat pada Tabel 7.

Tabel 7. Matriks EFE (Eksternal Factor Evaluation)

Faktor-faktor Strategi Eksternal Bobot Rating Skor
A. Peluang
B. Ancaman
Total (A+B) 1,00

Sumber : Rangkuti, 2006



3) Matriks Internal Eksternal (IE)

53

Matriks IE merupakan pemetaan skor total IFE dan EFE yang dihasilkan

pada tahap input. Matriks Internal Eksternal (IE) dapat dilihat pada
Gambar 3.

Total Skor Bobot IFE (Internal Factors Evaluation)
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Gambar 3. Peta Matriks Internal Eksternal

4)  Analisis SWOT
Faktor-faktor internal dan eksternal yang didapatkan dari identifikasi yaitu

faktor kekuatan, kelemahan, ancaman dan peluang kemudian dimasukkan

ke dalam maktriks SWOT. Matriks SWOT menggambarkan secara jelas

bagaimana peluang dan ancaman eksternal dapat disesuaikan dengan

kekuatan dan kelemahan yang terdapat pada pemasaran perusahaan.

Matriks SWOT dapat menghasilkan empat sel kemungkinan alternatif

strategi, yaitu strategi kekuatan-peluang (S-O), strategi kelemahan-peluang

(W-0), strategi kelemahan-ancaman (W-T), dan strategi kekuatan-
ancaman (S-T). Matriks SWOT dapat dilihat pada Tabel 8.




Tabel 8. Matriks SWOT
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Faktor Internal

Faktor Eksternal

Strengths (S)
Daftar Kekuatan
(tentukan 5-10 faktor
peluang internal)

Weakness (W)
Daftar Kelemahan
(tentukan 5-10 faktor
peluang internal)

Opportunities (O)
Daftar Peluang
(tentukan 5-10 faktor
peluang eksternal)

Strategi S-O
Ciptakan strategi
yang menggunakan
kekuatan untuk

Strategi W-O
Ciptakan strategi yang
meminimalkan
kelemahan untuk

memanfaatkan memanfaatkan
peluang peluang
Threats (T) Staregi S-T Strategi W-T

Daftar Ancaman
(tentukan 5-10 faktor
peluang eksternal)

Ciptakan strategi
yang menggunakan
kekuatan untuk
mengatasi ancaman

Ciptakan strategi
yang meminimalkan
kelemahan untuk
menghindari ancaman

Sumber: Rangkuti, 2006

5) Analisis QSPM

Tahap selanjutnya yang turut digunakan dalam proses analisis penetapan

keputusan adalah QSPM. Adapun unsur-unsur yang terdapat di dalam

QSPM adalah : strategi-strategi alternatif, faktor-faktor kunci, bobot,

AS = nilai daya tarik, TAS = total nilai daya tarik, dan jumlah total nilai

daya tarik. Langkah-langkah penggunaan QSPM di dalam proses

penetapan keputusan adalah sebagai berikut:

a) Membuat daftar peluang, ancaman, kekuatan, dan kelemahan

perusahaan di kolom sebelah kiri QSPM. Informasi ini diambil dari

Matriks EFE dan Matriks IFE. Minimal sepuluh external critical

success factors dan sepuluh internal critical success factors
dimasukkan ke dalam QSPM.

b) Memberikan bobot pada masing-masing faktor sukses eksternal dan

internal. Bobot ini sama dengan yang ada di Matriks EFE dan

Matriks IFE.
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Meneliti matriks-matriks pada langkah 2 dan identifikasikan strategi
alternatif yang pelaksanaannya harus dipertimbangkan perusahaan.
Mencatat strategistrategi ini di bagian atas baris QSPM. Setelah itu,
mengelompokkan strategi-strategi tersebut ke dalam kesatuan yang
mutually exclusive jika memungkinkan.

Menentukan Attractiveness Score (AS) atau nilai daya tarik. AS
ditetapkan dengan cara meneliti masing-masing faktor sukses
eksternal dan internal. Tentukan bagaimana peran dari tiap faktor
dalam proses pemilihan strategi yang sedang dibuat. Jika peran dari
faktor tersebut adalah besar, maka strategi-strateginya harus
dibandingkan relatif pada faktor utama itu. Secara terinci, nilai AS
harus ada pada masing-masing strategi untuk menunjukkan
kemenarikan relatif dari satu strategi terhadap strategi lainnya.
Batasan nilai AS adalah 1 = tidak menarik, 2 = agak menarik, 3 =
cukup menarik, dan 4 = sangat menarik.

Menghitung jumlah AS. Jumlah AS didapat dari perkalian bobot
(langkah 2) dengan AS (langkah 4) pada masing-masing baris.
Jumlah AS menunjukkan daya tarik relatif dari masing-masing
alternatif strategi.

Menghitung Sum Total Attractiveness Score (TAS) atau total nilai
daya tarik. Menjumlahkan semua TAS pada masing-masing kolom
QSPM. Dari beberapa nilai TAS yang didapat, nilai TAS dari
alternatif strategi yang tertinggi yang menunjukkan bahwa alternatif
strategi itu yang menjadi pilihan utama. Nilai TAS terkecil

menunjukkan bahwa alternatif strategi ini menjadi pilihan terakhir.
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Matriks Perencanaan Strategi Kuantitatif (QSPM) dapat dilihat pada Tabel
9.

Tabel 9. Matriks Perencanaan Strategi Kuantitatif (QSPM)

Faktor- Alternatif strategi

faktor kunci  Bobot Strategi 1 Strategi 2 Strategi 3

AS TAS AS TAS AS TAS

Faktor kunci
internal
Faktor kunci
eksternal

Jumlah

Sumber : David, 2002



IV. GAMBARAN UMUM LOKASI PENELITIAN

A. Kota Bandar Lampung

1. Keadaan Geografis Lokasi Penelitian

Secara geografis, Kota Bandar Lampung terletak pada 5° 20’ sampai dengan
5930’ lintang selatan dan 105° 28” sampai dengan 105° 37’ bujur timur.
Letak tersebut berada pada Teluk Lampung di ujung selatan Pulau
Sumatera. Berdasarkan kondisi ini, Kota Bandar Lampung menjadi pintu
gerbang utama Pulau Sumatera, tepatnya kurang lebih 165 km sebelah barat
laut Jakarta dan memiliki peran sangat penting selain dalam kedudukannya
sebagai ibu kota Provinsi Lampung juga merupakan pusat pendidikan,
kebudayaan dan perekonomian bagi masyarakat. Secara administratif, batas

daerah Kota Bandar Lampung adalah:

a. Sebelah utara berbatasan dengan Kecamatan Natar Kabupaten Lampung

Selatan.

b Sebelah selatan berbatasan dengan Kecamatan Padang Cermin Kabupaten

Pesawaran dan Kecamatan Ketibung serta Teluk Lampung.

c. Sebelah barat berbatasan dengan Kecamatan Gedong Tataan dan Padang

Cermin Kabupaten Pesawaran.

d. Sebelah timur berbatasan dengan Kecamatan Tanjung Bintang

Kabupaten Lampung Selatan.

Selain daripada itu, Kota Bandar Lampung memiliki andil yang sangat vital
dalam jalur transportasi darat dan aktivitas pendistribusian logistik dari Jawa
menuju Sumatera maupun sebaliknya serta memiliki Pelabuhan Panjang

untuk kegiatan ekspor impor dan Pelabuhan Srengsem yang melayani
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distribusi batubara dari Sumatera ke Jawa, sehingga secara langsung Kota
Bandar Lampung berkontribusi dalam mendukung pergerakan ekonomi
nasional. Kota Bandar Lampung memiliki luas wilayah 197,22 km?2 yang
terbagi ke dalam 13 Kecamatan dan 98 Kelurahan dengan populasi
penduduk 879.651 jiwa (berdasarkan sensus 2010), kepadatan penduduk
sekitar 8.142 jiwa/km? dan diproyeksikan pertumbuhan penduduk mencapai
1,8 juta jiwa pada tahun 2030 (Badan Pusat Statistik Kota Bandar Lampung,
2021).

2. Keadaan Iklim dan Topografi

Kota Bandar Lampung memiliki iklim tipe A yang berarti lembab sepanjang
tahun. Curah hujan berkisar antara 2.257 —2.454 mm/tahun dengan jumlah
hari hujan 76-166 hari/tahun. Kelembaban udara Kota Bandar Lampung
berkisar antara 60 sampai 85 persen dengan suhu udara 23-37 C. Kecepatan
angin berkisar 2,78-3,80 knot dengan arah dominan dari Barat (November-
Januari), Utara (Maret-Mei), Timur (Juni-Agustus), dan Selatan
(September-Oktober) Kota Bandar Lampung terletak pada ketinggian 0
sampai 700 meter di atas permukaan laut dengan topografi yang terdiri dari:
a. Daerah pantai yaitu sekitar Teluk Betung bagian selatan dan Panjang.

b. Daerah perbukitan yaitu sekitar Teluk Betung bagian utara

c. Daerah dataran tinggi serta sedikit bergelombang terdapat di sekitar
Tanjung Karang bagian Barat yang dipengaruhi oleh Gunung Balau serta
perbukitan Batu Serampok dibagian Timur Selatan.

d. Teluk Lampung dan pulau—pulau kecil bagian Selatan (Badan Pusat
Statistik Kota Bandar Lampung, 2021)

B. Kecamatan Tanjung Karang Barat

1. Keadaan Geografis

Berdasarkan Peraturan Daerah Kota Bandar Lampung Nomor 04 Tahun
2012, tentang Penataan dan Pembentukan Kelurahan dan Kecamatan, letak
geografis dan wilayah administratif Kecamatan Tanjung Karang Barat



59

berasal dari sebagian wilayah geografis dan administratif Kecamatan

Tanjung Karang Barat dan Kecamatan Tanjung Karang Pusat dengan batas-

batas sebagai berikut:

a. Sebelah utara berbatasan dengan Kecamatan Langkapura.

b. Sebelah selatan berbatasan dengan Kecamatan Tanjung Karang Pusat
dan Kecamatan Teluk Betung Barat.

c. Sebelah timur berbatasan dengan Kecamatan Tanjung Karang Pusat.

d. Sebelah barat berbatasan dengan Kecamatan Kemiling.

Tabel 10. Sebaran luas Kecamatan Tanjung Karang Barat

No Desa Luas (Ha) Persentase (%0)
1 Susunan baru 100 8
2 Sukadanaham 416 34
3 Sukajawa 120 10
4 Gedong Air 275 23
5 Segala Mider 100 8
6 Sukajawa Baru 100 8
7 Kelapa Tiga Permai 100 8

Sumber: Badan Pusat Statistik Kota Bandar Lampung, 2020

. Keadaan Topografi dan Administrasi Pemerintahan

Secara topografi, Kecamatan Tanjung Karang Barat sebagian besar
merupakan dataran tinggi (50%), pegunungan (40%) dan (10%) dataran
rendah, dengan ketinggian 100 meter dari permukaan laut.

Pemerintahan Kecamatan Tanjung Karang Barat terbentuk sejak tahun
1967, berada di Provinsi Lampung berdasarkan Undang-Undang No. 14
tahun 1964. Tahun 2012, berdasarkan Peraturan Daerah Kota Bandar
Lampung Nomor 04 Tahun 2012, tentang Penataan dan Pembentukan
Kelurahan dan Kecamatan, wilayah Kecamatan Tanjung Karang Barat
dibagi menjadi 7 (tujuh) kelurahan, yaitu :

a. Kelurahan Gedong Air

b. Kelurahan Sukajawa

c. Kelurahan Sukajawa Baru
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d. Kelurahan Kelapa Tiga Permai

e. Kelurahan Susunan Baru

f. Kelurahan Segala Mider

g. Kelurahan Sukadanaham

Adapun pusat pemerintahan Kecamatan Tanjung Karang Barat berada di
Kelurahan Gedong Air (Badan Pusat Statistik Kota Bandar Lampung,
2020).

C. Sejarah Agroindustri Cincau Hitam Sukadi di Kecamatan Tanjung

Karang Barat

Agroindustri Cincau Hitam Kecamatan Tanjung Karang Barat Kelurahan
Sukajawa merupakan salah satu industri usaha kecil dan menengah yang
berada di Kecamatan Tanjung Karang Barat Kota Bandar. Lokasi agroindustri
ini terletak di Jalan Imam Bonjol Kecamatan Tanjung Karang Barat Kota
Bandar Lampung. Agroindustri cincau hitam ini didirikan oleh Bapak Sukadi
pada tahun 1997 dengan modal awal agroindustri yang berasal dari modal

sendiri dan juga sempat meminjam dari bank.

Ketertarikan bapak Sukadi dalam mendirikan usaha cincau hitam, karena
melihat peluang ke depan mengenai usaha cincau hitam. Hal ini beliau lihat
dari lingkungan tempat tinggalnya yang berdekatan dengan pasar induk yaitu
pasar bambu kuning. Banyak agroindustri lainnya yang telah ada mulai dari
kelanting, aneka kerupuk, dan lainnya. Agroindustri ini juga bermula
memproduksi aneka kerupuk dan sampai saat ini hanya memproduksi cincau

hitam saja.

Perkembangan agroindustri cincau hitam ini semakin pesat dan penghasilan
agroindustri terus meningkat, sehingga menarik Pak Sukadi untuk semakin
memperluas pemasarannya. Saat ini, pemasaran pada agroindustri cincau hitam

sudah menyebar di pasar-pasar yang ada di setiap kota di Provinsi Lampung.
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D. Struktur Organisasi Agroindustri Cincau Hitam Sukadi

Struktur organisasi merupakan susunan yang menggambarkan tiap bagian atau
unit kerja yang ada pada suatu organisasi maupun perusahaan untuk mencapai
tujuan. Struktur organisasi agroindustri cincau hitam Sukadi di Kecamatan

Tanjung Karang Barat Bandar Lampung dapat dilihat pada Gambar 4.

Pimpinan

l

Admin

| ‘

Produksi Pencetakan
(Pengemasan)

Pemasaran

! ! !

Pengadaan Penyaringan | | Pencampuran
Bahan Baku Adonan

Gambar 4. Struktur organisasi agroindustri cincau hitam Sukadi di Kecamatan
Tanjung Karang Barat Bandar Lampung

Agroindustri cincau hitam Sukadi di Kecamatan Tanjung Karang Barat Bandar
Lampung memiliki struktur organisasi formal yang menjelaskan perbedaan tugas
dan wewenang dalam agroindustri tersebut. Struktur organisasi agroindustri
Cincau Hitam Sukadi ditetapkan untuk mempermudah dalam pembagian tugas
dan wewenang pada masing-masing bagian. Struktur organisasi berbentuk linier
ke bawah atau garis tugas dan wewenang dari pimpinan tertinggi dapat mengalir
secara langsung pada bagan yang ada dibawahnya, akan tetapi setiap pekerjaan
yang ada pada unit-unit organisasi akan menerima tugas dan petunjuk langsung
dari masing-masing unit. Berikut merupakan tugas masing-masing bagian pada

struktur organisasi agroindustri cincau hitam Sukadi:
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Pimpinan. Tugas dari seorang pimpinan adalah memimpin agroindustri dan
bertanggung jawab atas perusahaan tersebut, menjadi komunikator antara
karyawan agroindustri.

. Admin. Admin mempunyai tugas dan tanggung jawab atas pencatatan
penyelenggaraan produksi, besarnya persediaan barang pesanan, pembelian
dan penjualan, dan pencatatan tentang semua pembayaran dan penerimaan
uang.

Bagian Produksi. Bagian produksi mempunyai tugas dan jawab atas
ketersediaannya bahan baku, pelaksanaan produksi yang terdiri dari
pencampuran adonan dan penyaringan agar dapat terlaksana secara ekonomis
dan efisien.

Bagian pencetakan. Bagian pencetakan mempunyai tugas dan tanggung jawab
atas pencetakan (pengemasan) cincau hitam pada loyang yang sudah
disediakan.

Bagian Pemasaran. Bagian pemasaran mempunyai tugas dan tanggung jawab

atas pemasaran cincau hitam.



VI. KESIMPULAN DAN SARAN

A. Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian analisis efisiensi saluran pemasaran dan strategi
pemasaran cincau hitam Sukadi di Kecamatan Tanjung Karang Barat Kota
Bandar Lampung, dapat ditarik beberapa kesimpulan sebagai berikut :

1. Biaya yang dikeluarkan produsen cincau hitam Sukadi di Kecamatan
Tanjung Karang Barat Kota Bandar Lampung pada saluran pemasaran |
sebesar Rp51.639,41/loyang, keuntungan yang didapat
Rp33.360,59/loyang, dan marjin pemasaran cincau hitam sebesar 39,25
persen. Biaya yang dikeluarkan pada saluran pemasaran 11 sebesar
Rp81.086,63/loyang, keuntungan yang didapat sebesar
Rp18.913,37/loyang dan marjin pemasaran cincau hitam sebesar 48,36
persen. Kedua saluran pemasaran cincau hitam menguntungkan dan letak
keuntungan pemasaran tertinggi yaitu terdapat pada saluran pemasaran I.

2. Pemasaran cincau hitam pada Agroindustri Sukadi di Kecamatan Tanjung
Karang Barat Kota Bandar Lampung sudah efisien.

3. Strategi prioritas pada pemasaran cincau hitam di Agroindustri Sukadi
Kecamatan Tanjung Karang Barat Kota Bandar Lampung yaitu: (a)
Peningkatan kualitas produk, agar unggul dalam persaingan antara produk
sejenis.

(b) Optimalisasi potensi keterampilan dan pengalaman tenaga kerja untuk
meningkatkan produk yang berkualitas dan bervariasi, sehingga dapat
memenuhi permintaan konsumen. (c) Pemanfaatan digital marketing
seperti e-commerce dan sosial media sebagai alat promosi untuk

memperluas pasar. (d) Pemanfaatan lokasi agroindustri yang dekat
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dengan perkotaan untuk memperoleh jumlah konsumen yang lebih besar
dibandingkan pesaing sejenis dengan memanfaatkan loyalitas konsumen.
(e) Optimalisasi lokasi usaha yang lebih strategis, agar dapat
meningkatkan produksi. (f) Melakukan inovasi pada kemasan, promosi,
dan ruangan penjualan cincau hitam, sehingga konsumen lebih tertarik

untuk membeli cincau hitam.

B. Saran

Saran yang dapat diberikan dalam penelitian ini adalah :

1. Produsen cincau hitam Sukadi di Kecamatan Tanjung Karang Barat Kota
Bandar Lampung perlu:

a. menggunakan kemasan yang lebih praktis dan tahan lama, agar cincau
hitam tidak mudah rusak dan dapat awet dalam jangka waktu yang
lebih lama.

b. menggunakan ekspedisi untuk pengiriman.

c. menggunakan media sosial sebagai media atau teknologi pemasaran
untuk memasarkan produknya dalam menarik dan meningkatkan
jumlah permintaan, contohnya seperti, facebook, instagram dan media
sosial lainnya.

d. melakukan pembukuan secara berkala pada penjualannya.

e. membuat kemasan produk sendiri yang dapat membuat daya tahan
dan sifat cincau hitam yang perishable dapat teratasi.

2. Dinas Perindustrian dan Perdagangan Kota Bandar Lampung terkait dapat
lebih mendukung dalam pengembangan usaha, salah satunya dengan
memberikan pembinaan tentang pengembangan agroindustri, mengingat
produk cincau hitam di Kota Bandar Lampung sangat potensial untuk
dikembangkan.

3. Peneliti selanjutnya diharapkan untuk meneliti analisis kinerja produksi
dan strategi pengembangan cincau hitam di agroindustri Sukadi
Kecamatan Tanjung Karang Barat Kota Bandar Lampung
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