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ABSTRAK 

 

 

ANALISIS MANAJEMEN RANTAI PASOK BIJI KOPI DI KECAMATAN 

ULU BELU KABUPATEN TANGGAMUS 

 

 

OLeh  

 

AZRA WIJAYA 

 

Kopi merupakan salah satu komoditas perkebunan di Indonesia yang memiliki nilai 

ekonomi tinggi dan berperan penting sebagai sumber devisa negara. Di Kecamatan Ulu 

Belu, pemasaran biji kopi melalui saluran distribusi yang cukup panjang, yang 

berdampak pada tingginya biaya distribusi. Oleh karena itu, manajemen rantai pasok 

(Supply Chain Management) sangat diperlukan untuk meningkatkan efisiensi pada 

rantai pasok ini. Penelitian ini bertujuan untuk mengukur efisiensi biaya dan efektivitas 

mekanisme distribusi rantai pasok biji kopi di Kecamatan Ulu Belu, Kabupaten 

Tanggamus. Metode yang digunakan adalah analisis deskriptif kualitatif. Analisis 

deskriptif kualitatif digunakan untuk memetakan mekanisme distribusi rantai pasok, 

termasuk aliran produk, informasi, dan keuangan. Hasil penelitian menunjukkan bahwa 

efisiensi pemasaran biji kopi pada Saluran I adalah 11,98% dan pada Saluran II sebesar 

11.92%, sehingga keduanya tergolong efisien karena berada dalam rentang 0-33%. 

Efektivitas distribusi pada kedua saluran juga tinggi, dengan rata-rata ketepatan 

pengiriman saluran I sebesar 98,89%, dan saluran II rata-rata sebesar 85,83%. 
Berdasarkan hasil analisis, saluran II distribusi rantai pasok biji kopi di Kecamatan Ulu 

Belu lebih efisien secara biaya dibandingkan saluran I, meskipun saluran I lebih efektif. 

Efisiensi biaya lebih penting karena biji kopi adalah produk tahan lama, dan 

keterlambatan waktu pengiriman akibat cuaca buruk jarang terjadi. Saluran I yang 

melibatkan lebih banyak anggota dapat meningkatkan biaya distribusi, sehingga 

saluran II disarankan untuk efisiensi optimal. Disarankan untuk meningkatkan efisiensi 

pengiriman dapat dilakukan dengan memperbaiki infrastruktur transportasi dan akses 

jalan pedesaan, serta menambah fasilitas penyimpanan di pedagang pengepul dan besar 

untuk menjaga kualitas kopi dan mengurangi kerugian. 

 

Kata Kunci : Rantai Pasok, Manajemen Rantai Pasok, Efisiensi, Efektivitas, Biji 

Kopi. 
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ABSTRACT 
 

 

ANALYSIS OF COFFEE BEAN SUPPLY CHAIN MANAGEMENT IN ULU 

BELU DISTRICT TANGGAMUS DISTRICT 

 

 

By 

 

AZRA WIJAYA 

 

Coffee is one of the plantation commodities in Indonesia which has high economic 

value and plays an important role as a source of foreign exchange for the country. In 

Ulu Belu District, coffee beans are marketed through quite long distribution channels, 

which results in high distribution costs. Therefore, supply chain management is very 

necessary to increase efficiency in this supply chain. This research aims to measure 

the cost efficiency and effectiveness of the coffee bean supply distribution mechanism 

in Ulu Belu District, Tanggamus Regency. The method used is qualitative descriptive 

analysis. Qualitative descriptive analysis is used to map supply chain distribution 

mechanisms, including product, information and financial flows. The research results 

show that the marketing efficiency of coffee beans in Channel I is 11.98% and in 

Channel II it is 11.92%, so both are classified as efficient because they are in the range 

of 0-33%. The effectiveness of distribution on both channels is also high, with an 

average delivery accuracy for channel I of 98.89%, and an average of 85.83% for 

channel II. Based on the results of the analysis, channel II of the coffee bean supply 

chain distribution in Ulu Belu District is more cost efficient than channel I, although 

channel I is more effective. Cost efficiency is more important because coffee beans are 

a durable product, and delays in delivery due to bad weather are rare. Channel I 

involving more members can increase distribution costs, so channel II is recommended 

for optimal efficiency. It is recommended that improving delivery efficiency can be 

done by improving transportation infrastructure and rural road access, as well as 

increasing storage facilities at wholesalers and wholesalers to maintain coffee quality 

and reduce losses. 

 

Keywords: Supply Chain, Supply Chain Management, Efficiency, Effectiveness, 

Coffee Beans. 
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I. PENDAHULUAN 

 

1.1 Latar Belakang 

Kopi menjadi salah satu hasil komoditi perkebunan di Indonesia yang memiliki nilai 

ekonomis yang cukup tinggi di antara tanaman perkebunan lainnya dan berperan 

penting sebagai sumber devisa negara. Di Indonesia terdapat banyak jenis kopi yang 

diproduksi. Namun jenis kopi yang paling sering ditemukan adalah kopi robusta dan 

kopi arabika. Keduanya memiliki ciri khas masing-masing. Kopi robusta merupakan 

kopi yang dapat tumbuh di berbagai tempat, bahkan tempat yang tidak bisa ditinggali 

kopi arabika. Kopi robusta terkenal dengan tingkat kafeinnya yang tinggi dengan kopi 

tradisional dan sering disebut kopi dengan tingkat cita rasa paling tinggi (Pradipta et 

al., 2024). Menurut PPID Provinsi Lampung (2023) perkebunan kopi di Lampung 

menempati peringkat kedua terluas di Indonesia sebesar 156,4 hektar. Kopi sebagai 

industri memiliki efek multiplier yang luas, selain memberikan kesejahteraan kepada 

para petani kopi, efeknya dapat menyebar ke berbagai sektor, seperti pengusaha kedai 

kopi, makanan, dan lain sebagainya. 

 

Provinsi Lampung, yang terletak di ujung selatan Pulau Sumatera, memiliki peranan 

strategis dalam perekonomian Indonesia, terutama dalam sektor perkebunan. Dengan 

luas wilayah sekitar 35.376 km² dan populasi lebih dari 9 juta jiwa, Lampung menjadi 

salah satu provinsi yang sangat potensial dalam mengembangkan sektor agraris, 

termasuk perkebunan. Sektor perkebunan Provinsi Lampung telah menyumbang nilai 

ekspor yang tinggi dan secara langsung membantu perekonomian negara. Salah satu 

komoditi unggulan perkebunan Lampung yaitu kopi robusta. Produksi kopi di 

Lampung dimulai pada masa penjajahan Belanda. Sejak saat itu, kopi menjadi salah 

satu komoditas utama yang dibudidayakan oleh masyarakat Lampung. Kopi robusta 

mulai ditanam secara luas pada awal abad ke-20 dan menjadi komoditas penting bagi 

perekonomian Provinsi Lampung. Kabupaten Tanggamus salah satu daerah penghasil 

kopi dengan areal tanaman kopi seluas 51,370 Ha dengan produksi 38108 ton yang 
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diusahakan sendiri oleh rakyat. Kecamatan Ulu Belu mempunyai luas areal perkebunan 

kopi Robusta 7.549,00 Ha dengan produksi rata rata 4.970,00 ton/tahun 

 

Data angka perhitungan Badan Pusat Statistik (BPS) Kabupaten Tanggamus dapat 

dilihat luas tanam, luas penen, produktivitas, dan produksi tanaman kopi di kabupaten 

tanggamus Tahun 2020 - 2023 pada tabel 1 berikut : 

 

Tabel 1.1.  Luas Tanam, Luas Panen, Produktivitas dan Produksi Tanaman Kopi di  

      Kabupaten Tanggamus Tahun 2020-2023 

No. Tahun 
Luas Tanam 

(Ha) 

Luas Panen 

(Ha) 

Produktivitas 

(Ton/Ha) 

Produksi 

(Ton) 

1 2020 41.270 41.270 0,827 34.129 

2 2021 41.508 41.508 0,792 32.903 

3 2022 41.522 41.522 0,815 33.821 

4 2023 41.598 41.598 0,710 29.522 

Sumber : Badan Pusat Statistik (BPS) Kabupaten Tanggamus, 2024 

 

Tabel 1 diatas terlihat bahwa luas tanam dan luas panen tanaman kopi di Kabupaten 

Tanggamus pada tahun 2020-2023 berfluktuatif dimana pada tahun  2020 luas tanam 

dan panen tanamam kopi  di Kabupaten Tanggamus seluas 41.270 Ha. dan terus 

meningkat setiap tahunnya seperti yang terlihat pada Tabel 1.1 yaitu seluas 41.598 Ha. 

Namun jumlah produksi yang dihasilkan berbanding terbalik, yang dimana pada tahun 

2020 jumlah produksi tanaman kopi yang ada di Kabupaten Tanggamus sebanyak 

34.129 Ton, dengan tingkat produktivitas sebesar 0,827 Ton/Ha. Dan mengalami 

penurunan yang cukup signifikan setiap tahunnya, hingga pada tahun 2023 jumlah 

produksi tanaman kopi di Kabupaten Tanggamus sebanyak 29.522 Ton, dengan 

produktivutas sebesar 0,710 Ton/Ha. 

 

Kabupaten Tanggamus terdiri dari 20 Kecamatan, salah satu diantaranya yaitu 

Kecamatan Ulu Belu. Berdasarkan data yang diperoleh dari Badan Pusat Statistik (BPS) 
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Kabupaten Tanggamus dapat dilihat luas tanam, luas penen, produktivitas, dan 

produksi tanaman kopi di kabupaten tanggamus per-Kecamatan tahun 2023 Pada tabel 

1.2 Berikut : 

Tabel 1.2.  Luas Tanam, Luas Panen, Produktivitas dan Produksi Tanaman Kopi per-  

   Kecamatan di Kabupaten Tanggamus Tahun 2023 

No. Kecamatan 
Luas Tanam 

(Ha) 

Luas Panen 

(Ha) 

Produktivitas 

(Ton/Ha) 

Produksi 

(Ton) 

1. Wonosobo 370 370 0,703 260 

2. Semaka 1.140 1.140 0,816 930 

3. 
Bandar Negeri 

Semuong 
680 680 0,603 410 

4. 
Kota Agung 

Pusat 
300 300 0,367 110 

5. Pematang Sawa 910 910 0,341 310 

6. 
Kota Agung 

Timur 
610 610 0,279 170 

7. 
Kota Agung 

Barat 
200 200 0,400 80 

8. Pulau Panggung 1.560 1.560 0,718 1.120 

9. Ulu Belu 10.850 10.850 0,759 8.230 

10. Air Naningan 10.710 10.710 0,758 8.120 

11. Talang Padang 2.430 2.430 0,691 1.680 

12. Sumberejo 3.440 3.440 0,843 2.900 

13. Gisting 1.220 1.220 0,656 800 

14. Gunung Alip 1.110 1.110 0,730 810 

15. Pugung 2.000 2.000 0,325 650 

16. Bulok 1.100 1.100 0,455 500 

17. Cukuh Balak 570 570 0,719 410 

18. Kelumbayan 420 420 0,738 310 

19. Limau 1.160 1.160 0,672 780 

20. 
Kelumbayan 

Barat 
580 580 0,569 330 

Sumber: Badan Pusat Statistik (BPS) Kabupaten Tanggamus, 2024 
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Tabel 1.2 terlihat bahwa luas tanam, luas panen, produktivitas dan produksi tanaman 

kopi per-Kecamatan di Kabupaten tanggamus bervariasi, Kecamatan Ulu Belu adalah 

kecamatan dengan produksi kopi terbanyak di Kabupaten Tanggamus yaitu sebesar 

8.230 Ton dengan produktivitas 0,759 Ton/Ha dan luas lahan10.850 Ha.  

 

Saluran distribusi kopi di Kecamatan Ulu Belu dimulai dari petani dan berakhir di 

konsumen. Berdasarkan informasi yang didapatkan di lapangan diketahui bahwa 

pemasaran biji kopi yang terjadi melalui saluran distribusi yang cukup panjang. Saluran 

pemasaran yang panjang akan menyebabkan banyaknya biaya yang perlu dikeluarkan, 

semakin tinggi harga yang harus dibayarkan konsumen dan menyebabkan rendahnya 

keuntungan petani. Saluran distribusi biji kopi di Kecamatan Ulu Belu Kabupaten 

Tanggamus memiliki dua jenis saluran distribusi. Saluran yang pertama terdiri dari 

beberapa pelaku yaitu petani, pedagang pengepul, pedagang besar dan konsumen, 

kemudian saluran kedua terdiri dari petani, pedagang besar dan konsumen. Pemukiman 

masyarakat di Kecamatan Ulu Belu memiliki jarak yang cukup jauh dengan lokasi 

gudang penjualan, hal ini mengakibatkan pemasaran di lokasi penelitian lebih banyak 

menggunakan saluran distribusi yang panjang. Panjangnya saluran distribusi dapat 

mengakibatkan besarnya margin sehingga menyebabkan belum efisiennya rantai 

pasok. untuk mengukur efisiensi rantai pasok adalah melalui tingkat margin pemasaran 

dan nilai bagi hasil petani. Efisiensi pemasaran meningkat ketika kinerja lembaga 

terkait juga efektif, sehingga semua pelaku mendapat keuntungan. Oleh karena itu 

sangat diperlukannya manajemen rantai pasok (Supply Chain Management) dalam 

menentukan tingkat efisiensi dan efektivitas pada rantai pasok.  

 

Manajemen rantai pasok mencakup perencanaan, pengadaan, produksi, distribusi, dan 

pengendalian stok secara terkoordinasi. Dengan melibatkan berbagai pihak, mulai dari 

pemasok hingga konsumen, pengelolaan rantai pasok bertujuan untuk mencapai 

visibilitas penuh terhadap seluruh rantai pasok, mengurangi biaya, meningkatkan 

respons terhadap permintaan pasar, dan menciptakan nilai tambah bagi seluruh 

stakeholder (Kurniawan, 2024). Menurut Rizni Aulia Qadri et al., (2022) Manajemen 
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rantai pasok merupakan proses keterkaitan atau terhubung ditiap aliran, seperti 

barang/produk, service, modal dan juga hubungan erat dari produsen, supplier, dan 

distributor yang baik dapat memperlancar kinerja perusahaan dan dapat membuat 

perusahaan menjadi lebih efektif dan efisien. Sedangkan menurut Romanto et al., 

(2022) manajemen rantai pasokan merupakan mekanisme yang menghubungkan semua 

pihak yang bersangkutan dan kegiatan yang terlibat dalam mengkonversikan bahan 

mentah menjadi barang jadi. Pihak yang bersangkutan ataupun kegiatan yang dimaksud 

tersebut bertanggung jawab untuk memberikan barang-barang jadi hasil produksi 

kepada pelanggan pada waktu dan tempat yang tepat dengan cara yang paling efisien 

(Nilam & Maula, 2022). Dalam manajemen rantai pasok diperlukan pengaturan 

mekanisme distribusi rantai pasokan untuk dapat menetukan efisiesi dari rantai pasok 

tanaman biji kopi di lokasi penelitian. Sistem pengaturan pada rantai pasokan 

berhubungan dengan aliran produk, aliran informasi dan aliran keuangan (Tompodung 

et al., 2016). Keunggulan manajemen rantai pasok adalah mengetahui kemampuan 

dalam mengelola aliran produk dalam suatu rantai pasokan dan mengetahui kegiatan 

produksi dan distribusi agar mampu bekerja sama untuk memenuhi kebuutuhan 

konsumen. Dalam proses pemasaran biji kopi perlu untuk memperhatikan beberapa 

aspek yang bisa mempengaruhi proses distribusi. Manajemen rantai pasok bertujuan 

untuk mengirimkan produk dengan waktu yang tepat, mengurangi biaya dan 

mengurangi waktu dalam kegiatan perencanaan dan distribusi. 

 

Penelitian terdahulu yang dilakukan oleh (Rahayu et al., 2021) dengan judul “Analisis 

Value Chain dan Margin Pemasaran Rantai Pasok Tandan Buah Segar Sawit Rakyat 

Di Kabupaten Bengkalis” menunjukkan hasil bahwa terdapat empat jaringan rantai 

pasok TBS sawit rakyat di Kabupaten Bengkalis, yaitu jaringan I (petani-pengumpul-

pedagang besar sawit-industri), jaringan II (petani-pedagang besar sawit-industri), 

jaringan III (petani-pengumpul-koperasiindustri) dan jaringan IV (petani-koperasi 

sawit-industri). Dari empat jaringan distribusi tersebut, jaringan IV di Kecamatan 

Pinggir yang paling banyak memperoleh nilai farmer’s share sebesar 78,21%. 

Sementara, nilai terkecil diperoleh pada jaringan I di Kecamatan Bantan sebesar 
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46,43%. Sedangkan. Sedangkan menurut (Purnama et al., 2021) dengan judul “Analisis 

Rantai Pasok Cabai Rawit di Desa Ciandum Kecamatan Cipatujah Kabupaten 

Tasikmalaya” Hasil analisis menunjukkan bahwa rantai pasok cabai rawit di Desa 

Ciandum, Kecamatan Cipatujah, melibatkan petani, pengepul lokal, tengkulak pasar, 

pengecer, dan konsumen. Aliran produk, keuangan, dan informasi lancar di setiap 

rantai pasokan. Total marjin pemasaran cabai rawit adalah Rp 9.000 per kg, dengan 

keuntungan Rp 6.408 per kg dan biaya Rp 3.642 per kg. Bagian harga yang diterima 

petani (farmer share) adalah 62,5%, sehingga rantai pasok ini dikategorikan belum 

efisien karena persentase Produsen Share (Pf) ≤ 70%. 

Berdasarkan hasil dari penelitian terdahulu diatas memiliki tingkat efisiensi yang 

berbeda-beda meskipun saluran pemasarannya terlihat serupa. Oleh karena itu peneliti 

melakukan penelitian yang berjudul “Analisis Manajemen Rantai Pasok Biji Kopi Di 

Kecamatan Ulu Belu Kabupaten Tanggamus” 

 

1.2  Rumusan Masalah 

Proses distribusi yang terjadi di kecamatan Ulu Belu menggunakan dua macam saluran 

distribusi yaitu : I). Petani-Pedagang Pengumpul-Pedagang Besar- pengusaha kopi, II). 

Petani-Pedagang Besar- pengusaha kopi. Namun saluran distribusi yang paling sering 

digunakan yaitu saluran distribusi yang panjang yaitu pada saluran distribusi yang ke 

II (dua). Yang menjadi penyebab penggunaan saluran distribusi yang panjang yaitu 

karena Kecamatan Ulu Belu terletak cukup jauh dari akses jalan raya yang 

menyebabkan lokasi gudang jauh dari lokasi tanam biji kopi. Sehingga dampak dari 

panjangnya saluran distribusi tersebut menyebabkan perbedaan pada harga biji kopi 

yang dijual petani dengan harga yang dibeli konsumen. Berdasarkan latar belakang 

diatas, maka rumusan masalah pada penelitian ini yaitu:  

Bagaimakah efisiensi biaya dan efektivitas mekanisme distribusi rantai pasok biji kopi 

di Kecamatan Ulu Belu, Kabupaten Tanggamus?  
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1.3 Tujuan Penelitian 

Berdasarkan rumusan masalah diatas, maka tujuan dari penelitian yaitu: 

Untuk mengetahui efisiensi biaya dan efektivitas mekanisme distribusi rantai pasok biji 

kopi di Kecamatan Ulu Belu, Kabupaten Tanggamus 

 

1.4 Manfaat Penelitian 

Manfaat dari penelitian ini yaitu: 

1. Bagi peneliti, hasil penelitian ini diharapkan dapat digunakan sebagai acuan bahan 

penelitian selanjutnya.  

2. Sebagai bahan informasi dalam pengambilan keputusan bagi para mata rantai yang 

terlibat dalam rantai pasokan biji kopi di Kecamatan Ulu Belu Kabupaten 

Tanggamus.  

3. Dapat menjadi bahan pertimbangan pemerintah Kabupaten Tanggamus pembuatan 

kebijakan khususnya yang berkaitan dengan pembangunan perkebunan



 
 

 

 

 

II. TINJAUAN PUSTAKA 

 

 

 2.1.  Landasan Teori     

2.1.1 Manajemen Operasional 

Manajamen operasional merupakan proses manajemen yang memiliki peran penting 

dalam sebuah perusahaan. Manajemen operasional adalah serangkaian proses yang 

dilakukan dalam upaya pencapaian tujuan perusahaan, diantaranya mengurangi biaya 

produksi, serta memastikan tidak adanya sumber daya yang berlebihan, atau tersia-

siakan (Hasan et al., 2023). manajemen operasional adalah suatu kegiatan yang 

didalamnya meliputi kegiatan input melalui proses transformasi atau konversi 

sedemikian rupa sehingga menghasilkan output yang berupa barang atau jasa. 

Manajemen operasional adalah pendekatan yang mencakup perencanaan, 

pengorganisasian, pengendalian, dan pengawasan kegiatan operasional di dalam 

organisasi untuk mencapai efisiensi dan efektivitas dalam proses produksi barang atau 

pelayanan (Suwandi et al., 2023).  

 

Menurut Heizer (2017) dalam bukunya yang berjudul Operation Management 

Sustainability and Supply Chain Management, sepuluh keputusan manajemen 

operasional yang mendukung misi dan menerapkan strategi adalah sebagai berikut: 

1. Desain Barang dan Jasa  

Menentukan desain sebuah produk dengan menyesuaikan batas biaya dan kualitas 

sesuai dengan kebutuhan pelanggan 

2. Kualitas  

Menjalankan pengelolaan pelanggan untuk menjadi kualitas yang telah ditetapkan, 

serta untuk menciptakan peraturan dan prosedur 
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3. Desain Proses dan Kapasitas  

Menentukan dan melakukan pembuatan sebuah proses dan kapasitas dalam 

melakukan pembuatan sebuah produk. 

4. Pemilihan Lokasi  

Melakukan pengaturan untuk dapat dilakukannya perancangan lokasi untuk 

menjangkau pelanggan dan pemasok. 

5. Strategi Tata Letak  

Membuat sebuah denah atau layout untuk proses kerja dengan mengutamakan 

keefisienan. 

6. Sumber Daya Manusia dan Desain Kerja  

Membuat sebuah cara agar dapat mengelola sumber daya manusia didalam sebuah 

organisasi serta nantinya dapat menentukan pembagian tugas kerja. 

7. Manajemen Rantai Pasok  

Menentukan proses yang bersangkut pautan dengan perputaran rantai pasok. 

8. Manajemen Persediaan  

Melakukan pengaturan mengenai persediaan barang hingga pengalokasian barang. 

9. Penjadwalan  

Membuat dan menentukan penjadwalan untuk menjalankan semua kegiatan dengan 

rapi dan terstruktur. 

10. Pemeliharaan  

Menentukan serta membuat sebuah keputusan dalam melakukan sebuah perawatan 

mulai dari kapasitas sampai kebutuhan lainnya. 

 

2.1.2 Rantai Pasok 

Rantai pasok atau supply chain adalah rangkaian hubungan antar perusahaan atau 

aktivitas yang melaksanakan penyaluran pasokan barang atau jasa dari tempat asal 

sampai ke tempat pembeli atau pelanggan (Assauri, 2011). Supply chain menyangkut 

hubungan yang terus-menerus mengenai barang, uang dan informasi. Barang umumnya 

mengalir hulu ke hilir, uang mengalir dari hilir ke hulu, sedangkan informasi mengalir 

baik dari hulu ke hilir maupun hilir ke hulu. Dilihat secara horizontal, ada lima 
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komponen utama atau pelaku dalam supply chain, yaitu supplier (pemasok), 

manufacturer (pabrik pembuat barang), distributor (pedagang besar), retailer 

(pengecer), customer (pelanggan). Secara vertikal, ada lima komponen utama supply 

chain, yaitu buyer (pembeli), transpoter (pengangkut), warehouse (penyimpan), seller 

(penjual) dan sebagainya (Assauri, 2011). 

 

Supply chain yaitu sebuah sistem organisasi yang didalamnya terdapat peran serta 

melakukan berbagai macam kegiatan, yang meliputi informasi, dana, dan sumber daya 

lainnya yang saling terkait dalam pergerakan suatu produk atau jasa dari pemasok ke 

konsumen atau pelanggan (Putradi, 2017). Menurut (Radhi & Hariningsih, 2019) rantai 

pasokan merupakan jaringan fisiknya, yaitu semua perusahaan yang berperan dalam 

memasok bahan baku, memproduksi barang, hingga mengirimkannya ke 

konsumen/pengguna akhir. 

 

Dengan demikian dari pendapat diatas, dapat disimpulkan bahwa rantai pasok (Supply 

Chain) adalah suatu sistem jaringan kerja yang didalamnya terdapat berbagai kegiatan 

mulai dari memasok bahan baku sampai mengirimnya ke pelanggan atau konsumen 

akhir. 

 

2.1.2.1 Anggota Rantai Pasok 

Anggota rantai pasok adalah semua orang yang saling terhubung antara supplier dan 

konsumen. Anggota rantai pasok terbagi menjadi dua yaitu primer dan sekunder, 

anggota primer adalah anggota yang terlibat secara langsung dalam produksi barang 

dan jasa sedangkan anggota sekunder yaitu anggota yang terlibat secara tidak langsung 

namun memiiliki pengaruh pada rantai pasok. Adapun yang menjadi anggota rantai 

pasok adalah sebagai berikut 

a. Pemasok  

Pemasok atau supplier adalah pihak yang berperan sebagai penyedia bahan baku utama 

dalam proses produksi, yang disebut sebagai bahan baku utama dapat berupa bahan 

dagangan, bahan mentah, suku cadang dan lain sebagainya. 
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b. Pedagang pengumpul 

Pedagang pengumpul adalah badan atau orang pribadi yang kegiatan usahanya 

mengumpulkan hasil kehutanan, perkebunan, pertanian, dan perikanan dan menjual 

hasil-hasil tersebut kepada badan usaha industri dan/atau eksportir 

c. Pedagang Besar 

Pedagang besar adalah perorangan atau badan usaha yang membeli, menyimpan, dan 

menjual barang dalam jumlah besar secara langsung kepada konsumen akhir. 

d. Konsumen 

Konsumen adalah anggota terakhir dari rangkaian rantai pasok, karena tujuan utama 

dari rantai pasok adalah mendistribusikan barang dari pemasok sdan berakhir ke pihak 

konsumen. 

 

2.1.3 Manajemen Rantai Pasok 

Secara umum, supply chain management adalah serangkaian kegiatan yang meliputi 

perencanaan, pengelolaan, dan aktivasi produk. Dari setiap kegiatan yang telah 

dijalankan tentu saja menggunakan strategi biaya yang berbasis efisien, Terkontrol dan 

mampu meningkatkan keuntungan. Pengelolaan rantai pasok (Supply Chain 

Management) adalah suatu pendekatan holistik dalam mengintegrasikan dan 

mengelola semua aktivitas terkait dalam rantai pasok untuk mencapai efisiensi, 

kualitas, dan kepuasan pelanggan yang optimal. SCM mencakup perencanaan, 

pengadaan, produksi, distribusi, dan pengendalian stok secara terkoordinasi. Dengan 

melibatkan berbagai pihak, mulai dari pemasok hingga konsumen, pengelolaan rantai 

pasok bertujuan untuk mencapai visibilitas penuh terhadap seluruh rantai pasok, 

mengurangi biaya dan meningkatkan respons terhadap permintaan pasar (Kurniawan, 

2024). Supply Chain Management merupakan pendekatan dalam manajemen 

operasional yang berfokus pada pengelolaan aliran barang dan informasi dalam rantai 

pasokan. Strategi ini melibatkan perencanaan, implementasi, pengendalian, dan 

pengawasan aktivitas distribusi produk kepada konsumen akhir (Suwandi et al., 2023). 

Manajemen rantai pasok atau Supply chain management (SCM) merupakan rangkaian 

pendekatan yang digunakan untuk mengintegrasikan pemasok, produsen, gudang dan 
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juga toko secara efektif agar persediaan barang bisa diproduksi serta didistribusikan 

dengan jumlah yang tepat, ke lokasi yang tepat, serta di waktu yang tepat sehingga 

biaya keseluruhan sistem bisa diminimalisir dengan tujuan untuk memuaskan 

kebutuhan dan layanan (Radhi & Hariningsih, 2019).  

 

Dengan demikian dari pendapat diatas, dapat disimpulkan bahwa Manajemen rantai 

pasokan (SCM) adalah sebuah cara yang digunakan untuk mengelola, mengawasi, serta 

mengendalikan rantai suplai mulai dari pengadaan, persediaan hingga pengiriman 

produk, dengan memperhatikan ketepatan waktu, ketepatan lokasi, biaya yang 

seminimal mungkin, serta jumlah produk yang akan dihasilkan. 

 

2.1.3.1 Tujuan dan Manfaat Manajemen Rantai Pasok 

1. Tujuan dari supply chain management adalah mengatur dan mengelola antara 

penawaran dan permintaan dengan baik. Menurut (Paoki et al., 2016)  tujuan utama 

dari supply chain management (SCM) : 

a. Pengiriman atau penyerahan produk secara tepat waktu untuk memuaskan 

konsumen 

b. Mengurangi Biaya 

c. Mengurangi waktu 

d. Menempatkan kegiatan perencanaan dan distribusi 

 

2. Manfaat supply chain management (SCM), (Wuwung, 2017) : 

a. Kepuasan Pelanggan. Konsumen atau pengguna produk yang merupakan target 

utama dari aktivitas proses produksi setiap produk yang dihasilkan perusahaan. 

Konsumen atau pengguna yang dimaksud dalam konteks ini tentunya konsumen 

yang setia dalam jangka waktu yang panjang untuk menjadikan konsumen yang 

setia maka terlebih dahulu konsumen harus puas dengan pelayanan yang 

disampaikan oleh perusahaan.  

b. Meningkatkan Pendapatan. Semakin banyak konsumen yang setia dan menjadi 

mitra perusahaan berarti akan turut pula meningkatkan pendapatan perusahaan, 
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sehingga produk-produk yang dihasilkan perusahaan tidak akan terbuang percuma 

karena diminati konsumen.  

c. Menurunnya Biaya. Pengintegrasian aliran produk dari perusahan kepada 

konsumen akhir berarti pula mengurangi biaya-biaya pada jalur distribusi.  

d. Pemanfaatan Aset semakin tinggi. Aset terutama faktor manusia akan semakin 

terlatih dan terampil baik dari segi pengetahuan maupun keterampilan. Tenaga 

manusia akan mampu memberdayakan penggunaan teknologi tinggi sebagaimana 

yang dituntut dalam pelaksanaan Supply Chain Management.  

e. Peningkatan Laba. Dengan semakin meningkatnya jumlah konsumen yang setia 

dan menjadi pengguna produk, pada gilirannya akan meningkatkan laba 

perusahaan. Perusahaan semakin besar yang mendapat keuntungan dari segi proses 

distribusi produknya lambat laun akan menjadi bertumbuh pesat  

 

2.1.3.2 Strategi Manajemen Rantai Pasok 

Strategi tercakup dalam aspek yang berbeda untuk memberikan kontribusi pada 

keseluruhan hasil. Berikut merupakan strategi yang umumnya digunakan dalam 

membangun rantai pasokan (Riadi, 2017): 

1. Membangun hubungan dengan pemasok 

Untuk membangun kemitraan strategis denganpemasok ialah hal yang penting untuk 

sebuah kesuksesan rantai pasokan. Perusahaan memberikan batas jumlah pemasok 

mereka dengan menerapkan program evaluasi penjual atau vendor. Program-program 

ini berusaha untuk menemukan pemasok yangmemiliki keunggulan operasional, 

sehingga pelanggan dapat menentukan pemasok yang bisa melayaninya dengan baik. 

Memiliki hubungan yang lebih dekat dengan para pemasok sangatlah penting karena 

pemasok akan lebih mudah untuk bekerja sama 

2. Meningkatkan respon pelanggan 

Untuk tetap kompetitif, perusahaan fokus pada upaya peningkatan rantai pasokan untuk 

meningkatkan layanan pelanggan dengan memiliki produk yang unggul. Tuntutan 

meningkatkan tingkat layanan pelanggan menjadi arah kemitraan antara pelanggan 

dengan penjual. Memiliki hubungan yang sukses dengan pemasok ialah hasil dari 
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kepercayaan dan juga kemampuan untuk mendorong pelanggan, kedekatan dengan 

pelanggan serta fokus dari pelanggan. 

3. Membangun keunggulan kompetitif untuk saluran berorientasi produk 

Usaha mencapai dan juga mempertahankan keunggulan kompetitif dalam suatu 

industri tidaklah mudah bagi perusahaan. Banyak tekanan kompetitif yang memaksa 

perusahaan untuk tetap efisien. Hal ini juga berfungsi untuk meningkatkan pengaruh 

pada saluran sebab perusahaan-perusahaan ini diakui sebagai terdepan serta 

diperlakukan dengan hormat. 

4. Memperkenalkan solusi SCM dan memungkinkan teknologi informasi 

Informasi sangatlah penting untuk mengoperasikan rantai pasokan secara efektif. 

Kemampuan komunikasi suatu 20 perusahaan ditingkatkan dengan sistem teknologi 

informasi. Namun, kompatibilitas sistem informasi antara mitra dagang dapat 

membatasi kemampuan untuk bertukar informasi. Sangat dibutuhkan sistem teknologi 

informasi yang ditingkatkan di mana mitra dalam saluran memiliki akses ke database 

umum yang diperbarui secara nyata. 

 

2.1.4 Saluran Distribusi  

Suatu komoditi dikatakan sebagai produk apabila ia berada pada saat dibutuhkan oleh 

konsumen. Untuk itu perusahaan melakukan fungsi distribusi agar produk menjadi 

wujud yang sebenarnya. Saluran distribusi adalah sarana untuk mendapatkan upaya 

atau proses pemasaran produk sampai pada konsumen akhir. Tindakan 

mendistribusikan produk atau layanan yang dibuat sebelum konsumsi dikenal sebagai 

distribusi. Ketersediaan saluran distribusi yang efisien memungkinkan konsumen 

untuk menggunakan produk dan layanan segera. Efisiensi pengiriman barang atau jasa 

kepada pelanggan akan berdampak signifikan terhadap perkembangan perusahaan. 

Ada perantara dalam rantai distribusi, dan karena seluruh rantai bergantung pada 

mereka, perantara adalah aktor yang paling berpengaruh. Bisnis memiliki akses ke 

berbagai saluran distribusi untuk produk dan layanan mereka (Astriani et al., 2023). 
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Saluran distribusi merupakan saluran yang digunakan produsen untuk menyalurkan 

barang yang diproduksinya agar sampai ke konsumen. Ketepatan dalam memilih 

saluran distribusi akan menentukan keberhasilan dan kegagalan usaha di masa yang 

akan datang (Putri Hervina & Marlien, 2023). Kotler (1991 : 279) Saluran distribusi 

adalah sekelompok perusahaan atau perseorangan yang memiliki hak pemilikan atas 

produk atau membantu memindahkan hak pemilikan produk atau jasa ketika akan 

dipindahkan dari produsen ke konsumen. 

 

2.1.4.1 Macam-macam Saluran Distribusi 

Ada banyak macam cara yang digunakan oleh produsesn untuk mendistribusikan 

barang dan jasa kepada konsumen. Eef putra jaya (2024) menyebutkan beberapa 

macam saluran distribusi antara lain :  

1. Saluran Distribusi Barang Konsumsi  

Dalam penyaluran barang konsumsi yang ditujukan untuk pasar konsumen terhadap 5 

macam saluran yaitu 

a. Produsen – Konsumen, Bentuk saluran distribusi yang paling pendek dan yang 

paling sederhana adalah saluran distribusi dari produsen ke konsumen, tanpa 

menggunakan perantara. Produsen dapat menjual barang yang dihasilkannya 

melalui pos atau langsung mendatangi rumah konsumen (dari rumah ke rumah). 

Oleh karena itu saluran ini disebut saluran distribusi langsung.  

b. Produsen – Pengecer – Konsumen, Seperti halnya dengan jenis saluran yang 

pertama (Produsen - Konsumen), saluran ini juga disebut sebagai saluran distribusi 

langsung. Disini, pengecer besar langsung melakukan pembelian kepada produsen. 

Adapula beberapa produsen yang mendirikan toko pengecer sehingga dapat secara 

langsung melayani konsumen. Namun alternatif akhir ini tidak umum dipakai.  

c. Produsen – Pedagang Besar – Pengecer – Konsumen, Saluran distribusi semacam 

ini banyak digunakan oleh produsen, dan dinamakan sebagai saluran distribusi 

tradisional. Disini, produsen hanya melayani penjualan dalam jumlah besar, kepada 

pedagang besar saja, tidak menjual kepada pengecer. Pembelian oleh pengecer 

dilayani pedagang besar, dan pembelian oleh konsumen dilayani pengecer saja.  
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d. Produsen – Agen–Pengecer – Konsumen, Disini, produsen memilih agen sebagai 

penyalurnya. la menjalankan kegiatan perdagangan besar, dalam saluran distribusi 

yang ada. Sasaran penjualannya terutama ditujukan kepada para pengecer besar.  

e. Produsen – Agen – Pedagang Besar – Pengecer – Konsumen, Dalam saluran 

distribusi, sering menggunakan agen sebagai perantara untuk menyalurkan 

barangnya kepedagang besar yang kemudian menjualnya kepada toko-toko kecil. 

Agen yang terlihat dalam saluran distribusi ini terutama agen penjualan 

 

2. SaluranDistribusi Barang Industri 

a. Produsen – Pemakai Industri, Saluran distribusi dari produsen ke pemakai industri 

ini merupakan saluran yang paling pendek, dan disebut sebagai saluran distribusi 

langsung. Biasanya saluran distribusi ini dipakai oleh produsen bilamana transaksi 

penjualan kepada pemakai industri relatif cukup besar seperti kapal dan pesawat 

terbang.  

b. Produsen – Distributor Industri - Pemakai Industri, Produsen barang-barang jenis 

perlengkapan operasi dan aksesoris, dapat menggunakan distributor industri untuk 

mencapai pasarnya. Produsen lain yang dapat menggunakan distributor industri 

sebagai penyalurnya antara lain: produsen barang bangunan, produsen alat-alat 

untuk bangunan, dan sebagainya.  

c. Produsen – Agen – Pemakai Industri, Biasanya saluran distribusi semacam ini 

dipakai oleh produsen yang tidak memiliki departemen pemasaran. Juga 

perusahaan yang ingin memperkenalkan barang baru atau ingin memasuki daerah 

pemasaran baru lebih suka menggunakan agen.  

d. Produsen – Agen – Distributor Industri – Pemakai Industri, Saluran distribusi ini 

dapat digunakan oleh perusahaan dengan pertimbangan antara lain bahwa unit 

penjualannya terlalu kecil untuk dijual secara langsung. Selain itu faktor 

penyimpanan pada saluran perlu dipertimbangkan pula. Dalam hal ini agen 

penunjang seperti agen penyimpanan sangat penting peranannya. 
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2.1.5 Biji Kopi 

Kopi merupakan salah satu hasil komoditi perkebunan yang memiliki nilai ekonomis 

yang cukup tinggi diantara tanaman perkebunan lainnya dan berperan penting sebagai 

sumber devisa negara (Syahputra & Arifitama, 2023). Biji kopi adalah biji dari 

tumbuhan kopi dan merupakan sumber minuman kopi. Terdapat dua varietas utama 

biji kopi yang dikembangkan di Indonesia yaitu Kopi Robusta (Coffee Robusta) dan 

Kopi Arabika (Coffee Arabica) (Supiyandi et al., 2022). Kopi merupakan tanaman 

yang berasal dari afrika dan asia selatan, termasuk family rubiaceae dengan tinggi 

mencapai 5 meter. Daunnya sekitar 5-10 cm panjang dan 5 cm lebar. Bunga kopi yang 

berwarna putih berbungan bersamaan, buah kopi sendiri berbentuk oval panjangnya 

sekitar1,5 cm, berwarna hijau kemudian kekuningan lalu hitam bila sudah digongseng. 

Biasanya kopi berisikan 2 buah biji, tetapi sekitar 5-10% mempunyai hanya 1 biji saja 

yang dinamakan “peaberries”. Biji kopi siap untuk dipetik saat berumur 7-9 bulan. 

Kopi robusta pertama kali ditemukan di Kongo pada tahun 1898. Kopi robusta dapat 

dikatakan sebagai kopi kelas dua, karena rasanya yang lebih pahit, sedikit asam, dan 

mengandung kafein dalam kadar yang jauh lebih banyak. Selain itu, cakupan daerah 

tumbuh kopi robusta lebih luas dibandingkan denga kopi arabika yang harus 

ditumbuhkan pada ketinggian tertentu. Kopi robusta dapat ditumbuhkan dengan 

ketinggian 800 m diatas permukaan laut. Selain itu, kopi robusta lebih resisten terhadap 

serangan hama dan penyakit. Hal ini menjadikan kopi jenis ini lebih murah. Kopi 

robusta banyak ditumbuhkan di afrika barat, afrika tengah, asia tenggara, dan amerika 

selatan. 

 

2.1.6 Pemasaran 

2.1.6.1. Pengertian Pemasaran 

Pemasaran adalah suatu fungsi atau aktivitas dalam bisnis yang bertujuan untuk 

menciptakan, mengkomunikasikan dan menyampaikan nilai kepada pelanggan dengan 

tujuan memuaskan kebutuhan dan keinginan pelanggan serta mencapai tujuan 

perusahaan (Fatma et al., 2023). Pemasaran adalah proses dimana individu atau 

kelompok mampu mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan berhasil memenuhi 
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kebutuhan mereka baik itu berupa produk atau jasa dengan menciptakan, menawarkan 

atau menukarkan produk yang bernilai pada orang lain (Kotler & Keller, 2006). 

Pemasaran adalah suatu aktivitas dalam myampaikan barang atau jasa kepada para 

konsumen, dimana kegiatan tersebut dapat memenuhi kebutuhan dan kepuasan 

konsumen. 

 

Manusia memiliki kebutuhan yang berbeda beda, dan juga kebutuhan tersebut harus 

dapat terpenuhi. Menurut Firdaus (2010), Keberhasilan usaha pada sektor pertanian 

tergantung pada kemampuan dibidang pemasaran, produksi, keuangan dan sumber 

daya manusia. Oleh karena itu tugas utama dari pemasar adalah memenuhi kebutuhan 

dengan melihat keterbatasan yang ada. 

 

2.1.6.2. Lembaga Pemasaran 

Lembaga Pemasaran adalah individu maupun kelompok yang melaksanakan kegiatan 

pemasaran, dengan menyalurkan barang maupun jasa dibidang partanian ataupun 

lainnya kepada pelanggan secara langsung maupun melalui jejaring lainnya.  Menurut 

(Noach & Lalus, 2020), Lemabaga pemasaran adalah hubungan individu, kelompok 

atau lembaga yang dalam kegiatannya mengeluarkan tenaga, biaya dan waktu dalam 

pelaksanaan berbagai fungsi pemasaran; seperti fungsi pembelian, fungsi penjualan 

dan fungsi fasilitas. Ada tiga kelompok dalam penyaluran barang yaitu produsen, 

lembaga perantara dan konsumen. Menurut penguasaannya terhadap komoditi yang 

diperjualbelikan, lembaga pemasaran dapat dibedakan menjadi 3 (tiga), yaitu : 1) 

Lembaga yang tidak memiliki komoditi, seperti; agen dan perantara, makelar (broker, 

selling broker, and buying broker), 2) Lembaga yang memiliki dan menguasai 

komoditikomoditi yang dipasarkan, seperti; pedagang pengumpul, tengkulak, 

eksportir, dan importir, 3) Lembaga pemasaran yang tidak memiliki dan menguasai 

komoditi yang dipasarkan, seperti; perusahaan-perusahaan yang menyediakan fasilitas. 

 

Menurut Kotler dan amstrong (2008), ada beberapa lembaga pemasaran yang terlibat 

dalam aktivitas pemasaran, diantaranya: 
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a. Pedagang Pengepul 

Pedagang pengepul adalah lembaga yang memiliki hubungan langsung dengan 

produsen atau petani. Transaksi antara petani dan pedagang pengumpul dilakukan  

secara tunai atau melalui kontrak pembelian. 

b. Pedagang Besar 

Pedagang besar adalah lembaga yang mengumpulkan barang dari pedagang 

pengumpul kemudian mendistribusikan baarang tersebut ke agen atau pedagang 

pengecer. 

c. Agen Penjualan  

Agen penjualan adalah lembaga yang membeli barang dari pedagang besar dalam 

jumlah yang banyak dengan harga yang lebih rendah dari pedagang pengecer. 

d. Pengecer 

Pengecer adalah lembaga terakhir yang mendistribusikan barangke pihak 

konsumen apabila pedagang pengecer berhasil mennjual barang ke pihak 

konsumen , maka pedagang pengecer akan menentukan keberhasilan lembaga 

pemasaran pada suatu rantai pemasaran.  

 

2.1.6.3. Saluran pemasaran 

Menurut menurut Kotler & Keller, (2006) saluran pemasaran merupakan proses 

penyampaian dan penerimaan informasi dari konsumen melalui berbagai media, 

kemudian pemasar menggunakan saluran distribusi untuk menampilkan,menjual atau 

mengirimkan produk kepada konsumennnn akhir.  

Saluran pemasaran merupakan keterikatan beberapa pihak dalam aktivitas penyaluran 

barang ke konsumen. Menurut Kotler dan Armstrong (2008) terdapat tiga saluran 

pemasaran, diantaranya : 
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Saluran I  Saluran II  Saluran III 

Produsen  Produsen  Produsen 

     

  Pengecer  Pedagang Grosir 

     

    Pengecer 

     

Konsumen  Konsumen  Konsumen 

Gambar 2.1 Saluran distribusi  

 

2.1.6.4. Biaya Pemasaran 

Biaya pemasaran adalah biaya yang digunakan untuk mengenalkan produk kepada 

pembeli atau sebagai penunjang peningkatan penjualan sehingga memperoleh laba 

yang diinginkan (Nurawaliah et al., 2020). Menurut Lanen et al., 2017 (dalam 

Nurawaliah et al., 2020) Biaya pemasaran merupakan biaya yang dikeluarkan oleh 

perusahaan yang berhubungan dengan fungsi pemasaran dalam rangka memasarkan 

suatu produk, mulai dari persiapan penjualan sampai dengan pasca jual. Biaya 

pemasaran yang meningkat akan menyebabkan jumlah penjualan meningkat, sehingga 

laba yang diperoleh perusahaan juga akan meningkat. 

 

Menurut Mulyadi, 2018:488 (Dalam Makalalag et al., 2023) biaya pemasaran dibagi 

menjadi beberapa golongan yaitu biaya untuk mendapatkan pesanan dan biaya untuk 

memenuhi pesanan. Biaya untuk mendapatkan pesanan terdiri dari biaya promosi, 

biaya iklan, advertensi, sedangkan biaya untuk memenuhi pesanan terdiri dari biaya 

pergudangan, biaya pengiriman, biaya angkut ataupun biaya perbungkusan. Besar 

kecilnya biaya pemasaran tergantung pada setiap lembaga pemasaran. Jumlah fasilitas 

yang digunakan oleh masing masing lembaga pemasaran tergantung pada komoditi 

pertanian yang mudah rusak sehingga memerlukan biaya yang besar untuk pemasaran. 
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Semakin banyak lembaga pemasaran yang terlibat maka biaya pemsarannya akan 

semakin bertambah. 

 

2.1.6.5. Margin Pemasaran 

Margin  pemasaran  adalah  selisih  antara  harga  yang  diterima  produsen  dengan  

harga  yang dibayarkan  oleh  konsumen. Menurut Asih, (2021) Biaya-biaya  yang  

dikeluarkan  meliputi  biaya  transportasi,  dan  retribusi merupakan  selisih  harga  

tersebut,  besarnya  keuntungan  yang  diterima  saluran-saluran  dari  setiap rantai  

saluran  pemasaran. Sehingga diketahui  bahwa  tingkat  margin  yang  diterima  setiap  

saluran berbeda-beda. 

 

Margin  pemasaran  merupakan  selisih  antara  harga  ditingkat  produsen  dan  harga  

ditingkat   konsumen.   Margin   pemasaran   terdiri   atas   komponen   biaya   pemasaran   

dan keuntungan  pemasaran.  Margin  pemasaran  pada  tingkat  petani  merupakan  

selisih  antara harga  yang  dikeluarkan  petani  untuk  memproduksi  produk  dan  harga  

yang  dikeluarkan oleh pembeli (Darus, 2018).Margin pemasaran dapat digunakan 

untuk mengetahui distribusi margin pemasaran yang terdiri dari biaya dan keuntungan 

dari setiap aktivitas lembaga pemasaran yang berperan aktif, serta untuk mengetahui 

bagian harga (Farmer Share) yang diterima oleh produsen atau petani (Latumahina et 

al., 2021).  

 

2.1.6.6. Farmer’s Share 

Farmer’s share adalah tingkat keuntungan yang diperoleh oleh pihak petani atau 

pemasok dalam bentuk persentase denga membandingkan harga yang diterima petani 

dengan harga yang dibayar konsumen. Menurut Abbas et al., (2022) Farmer’s share 

merupakan teknik penghitungan berapa keuntungan yang diperoleh petani dari barang 

yang mereka hasilkan, yang dihitung dengan membandingkan harga yang diterima 

petani dengan harga konsumen. Indikator ini dapat digunakan sebagai penentu  

efisiensi saluran pemasaransuatu produk terhadap petani, namun tingginya nilai 

farmer’s share tidak selalu menjadi patokan bahwa saluran tersebut efisien, karena 
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apabila lembaga yang terlibat di dalamnya tidak memperoleh nilai kepuasan (Pratama 

& Nuswantara, 2020). Farmer’s share dan margin pemasaran memiliki hubungan yang 

berlawanan, apabila nilai farmer’s share tinggi maka nilai margin pemasaran rendah 

dan begitu juga sebaliknuya. 

 

2.1.6.7. Efisiensi Pemasaran 

Menurut (Darus, 2018) salah satu faktor penentu lancar atau tidaknya pendistribusian 

suatu produk  dari produsen ke konsumen yaitu memilih saluran pemasaran yang 

efisien. Saluran pemasaran dikatakan berhasil jika saluran pemasaran yang digunakan 

pendek, nilai farmer’s share tinggi dan margin pemasaran yang rendah. Simorangkir 

dan Rosiana (2022) berpendapat bahwa efisiensi operasional pemasaran akan tercapai 

jika saluran pemasaran dapat memenuhi kriteria efisiensi, yaitu saluran yang 

melibatkan lembaga pemasaran paling sedikit, secara lengkap  menjalankan fungsi-

fungsi pemasaran, marjin pemasaran yang terbentuk nilainya paling kecil, memberikan 

bagian yang diterima petani (farmer’s share) paling besar, dan rasio keuntungan 

terhadap biaya yang paling merata dari setiap lembaga pemasaran yang terlibat dalam 

saluran tersebut.  

 

Ada tiga cara yang bisa dilakukan untuk meningkatkan efisiensi yaitu meningkatkan 

kepuasan konsumen tanpa meningkatkan biaya pemasaran, menurunkan biaya 

pemasaran tanpa menurunkan kepuasan konsumen dan meningkatkan kepuasan 

konsumen sekaligus meningkatkan biaya pemasaran namun meningkatkan tingkat 

kepuasan konsumen harus lebih besar dibandingkan meningkatkan biaya pemasaran. 

 

2.2. Penelitian Terdahulu 

Tabel 2.1 Penelitian Terdahulu  

Penelitian terdahulu ini diambil berdasarkan sumber jurnal terdahulu yang dapat dilihat 

pada Tabel 2.1 berikut : 
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Tabel 2.1. Penelitian Terdahulu 

No Nama dan 

Tahun 

Judul  dan 

Nama Jurnal 

Variabel Hasil 

1 Nur Fitri 

Rahayu, 

Hartisari 

Hardjomidj

ojo, Sapta 

Raharja 

(2021) 

Analisis Value 

Chain dan 

Margim 

Pemasaran 

Rantai Pasok 

Tandan Buah 

Segar Sawit 

Rakyat di 

Kabupaten 

Bengkalis. 

 

Jurnal 

Teknologi 

Pertanian 

Rantai 

Pasok, Value 

Chain, 

Margin 

Pemasaran 

Hasil penelitian menunjukkan 

bahwa terdapat empat jaringan 

rantai pasok TBS sawit rakyat di 

Kabupaten Bengkalis, yaitu 

jaringan I (petani-pengumpul-

pedagang besar sawit-industri), 

jaringan II (petani-pedagang 

besar sawit-industri), jaringan III 

(petani-pengumpul-

koperasiindustri) dan jaringan IV 

(petani-koperasi sawit-industri). 

Dari empat jaringan distribusi 

tersebut, jaringan IV di 

Kecamatan Pinggir yang paling 

banyak memperoleh nilai 

farmer’s share sebesar 78,21%. 

Sementara, nilai terkecil 

diperoleh pada jaringan I di 

Kecamatan Bantan sebesar 

46,43% 

2 Nur Rahmi 

Suud, Ria 

Indriani dan 

Yuliana 

Bakari 

(2021) 

Kinerja 

Manajemen 

Rantai Pasok 

Kelapa di 

Provinsi 

Sulawesi 

Tengah 

 

 Kinerja 

Rantai Pasok 

Hasil penelitian menunjukkan 

bahwa rantai pasok kelapa untuk 

produk kopra putih di 

Kecamatan Bunta, Kabupaten 

Banggai, berjalan cukup baik. 

Rantai pasok melibatkan petani, 

perusahaan pengolah di 

Surabaya, penyedia layanan 

transportasi, dan kemasan. 

Bersambung 
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Jurnal Sosial 

Ekonomi 

Pertanian 

Terdapat dua pola aliran: 1) 

Petani - CV. Cakrawala - PT. 

Elvatara Indojaya, dan 2) Petani 

- Pedagang Pengumpul - PT. 

Saraswati - Retailer - Konsumen. 

Kinerja perusahaan berada pada 

posisi terbaik dengan semua 

atribut pengukuran berada di 

level superior. Perusahaan perlu 

mempertahankan kinerja yang 

sudah baik ini. 

3 Agit 

Purnama, 

Trisna Insan 

Noor, 

Muhamad 

Nurdin 

Yusuf 

(2021) 

Analisis rantai 

pasok cabai 

rawit di desa 

ciandum 

kecamatan 

cipatujah 

kabupaten 

tasikmalaya 

Rantai pasok Hasil analisis menunjukkan 

bahwa rantai pasok cabai rawit di 

Desa Ciandum, Kecamatan 

Cipatujah, melibatkan petani, 

pengepul lokal, tengkulak pasar, 

pengecer, dan konsumen. Aliran 

produk, keuangan, dan informasi 

lancar di setiap rantai pasokan. 

Total marjin pemasaran cabai 

rawit adalah Rp 9.000 per kg, 

dengan keuntungan Rp 6.408 per 

kg dan biaya Rp 3.642 per kg. 

Bagian harga yang diterima 

petani (farmer share) adalah 

62,5%, sehingga rantai pasok ini 

dikategorikan belum efisien 

karena persentase Produsen 

Share (Pf) ≤ 70%. 

4 Indriani, R, 

R.Darma, 

Y.Musa, 

Mekanisme 

rantai pasok 

cabe rawit di 

Mekanisme, 

supply chain 

Hasil penelitian menunjukkan 

bahwa rantai pasok cabai rawit di 

Provinsi Gorontalo bersifat 

Bersambung 

Lanjutan Tabel 2.1. Penelitian Terdahulu 
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AN. 

Tenriawaru, 

Made 

Viantika 

(2019) 

propinsi 

Gorontalo 

 

Jurnal Sosial 

Ekonomi 

Pertanian 

modern dan melibatkan berbagai 

pihak, termasuk petani, 

pedagang besar, pengumpul, 

pengecer, agroindustri, toko tani, 

perbankan, penyedia jasa 

angkutan, Dinas Pertanian, dan 

media informasi. Terdapat tujuh 

saluran distribusi, dengan 

saluran dominan adalah saluran 

tiga (petani > pengumpul > 

pedagang besar > Manado), di 

mana 16,67 persen petani 

memilih menjual ke 70 

pengumpul dan 50 persen 

pedagang besar. 

5 Stefano 

Orsini dan 

Susanne 

Padel, 

Danilo 

Gambelli , 

Julia 

Lernoud, , 

Francesco 

Solfanelli, 

Matthias 

Stolze and 

Helga 

Willer, 

Raffaele 

Zanoli. 

(2020) 

Beyond 

“mainstream” 

and 

“alternative” in 

organic food 

supply chains 

Empirical 

examples of 

added value 

distribution 

from eight 

European 

countries 

 

British Food 

Journal 

Organic food 

supply chain 

Harga produk organik di tingkat 

petani dan eceran lebih tinggi 

daripada produk konvensional. 

Nilai tambah untuk petani dalam 

rantai pasokan organik berkisar 

antara 3 hingga 65 persen. 

Produk organik memberikan 

peluang bagi petani untuk 

meningkatkan nilai tambah, baik 

di supermarket maupun melalui 

saluran alternatif. Peluang ini 

dapat ditingkatkan dengan 

kolaborasi, membangun 

infrastruktur organik, dan 

mengintegrasikan bagian awal 

rantai pasokan. 

Lanjutan Tabel 2.1 Penelitian Terdahulu 
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2.3. Kerangka Pemikiran 

Kecamatan Ulu Belu adalah salah satu produsen biji kopi yang ada di Kabupaten 

Tanggamus. Perkembangan yang cukup baik di sektor perkebunan khususnya pada 

tanaman biji kopi menjadikan komoditi ini memiliki prospek yang baik untuk di 

kembangkan. Seiring dengan pertambahan penduduk yang diperlukan pendistribusian 

yang tepat agar produk bisa sampai ke tangan konsumen pada waktu, kualitas dan harga 

yang sesuai. Didalam aktivitas pendistribusian biji kopi menuju konsumen terdapat 

masalah yang perlu dihadapi. Di Kecamatan Ulu Belu menggunakan dua saluran 

distribusi, yang dimana pada saluran II pada distribusi ini memiliki alur yang cukup 

panjang, yaitu dimulai dari petani, pedagang pengumpul, pedagang besar sampai ke 

konsumen. Yang menjadi penyebab panjangnya saluran distribusi ini dikarenakan jarak 

dari lokasi pemukiman masyarakat menuju gudang dan konsumen cukup jauh. Dan 

jauhnya jarak petani dengan pasar mengakibatkan petani memerlukan lembaga 

perantara untuk memasarkan biji kopi. Panjanganya saluran distribusi tersebut 

mengakibatkan besarnya margin dan kecilnya keuntungan yang diperoleh petani dari 

pedagang menyebabkan tidak efisiennya sebuah rantai pasok. 

 

Untuk menganalisis manajemen rantai pasok biji kopi di Kecamatan Ulu Belu 

digunakan analisis : 1) Mekanisme distribusi rantai pasok yang di dalamnya terdapat 

tiga aliran yaitu aliran produk, aliran informasi dan aliran keungan. Ketiga aliran 

tersebut adalah sistem pengaturan yang penting untuk di ketahui. Tujuan dari sistem 

pengaturan ini adalah memberikan keuntungan pada masing-masing lembaga 

pemasaran dan menjadi faktor penting dalam mempengaru pengambilan keputusan 

pada setiap lembaga pemasaran, agar keputusan yang tepat dapat diambil sehingga 

mampu menjaga dan meningkatkan mutu rantai pasok biji kopi. 2) Efisiensi Pemasaran 

pada rantai pasok, utnuk mengukur tungkat efisiensi rantai pasok dapat dihitung 

dengan biaya distribusi dan farmer’s share. Margin pemasaran digunakan sebagai 

indikator untuk mengukur efisiensi dengan menghitung selisih antara harga jual dan 

harga beli pada setiap lembaga pemasaran Selain margin pemasaran farmer's share 
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juga dapat menentukan tingkat efisiensi dengan menghitung hasil pembagian dari 

harga jual di tingkat petani dan harga jual di tingkat konsumen Indikator ini di analisis 

menggunakan analisis deskriptif kualitatif dan kuantitatif sehingga dapat diambil 

kesimpulan dari penelitian ini. Untuk itu dapat disusun skema kerangka pemikiran 

penelitian tentang saluran distribusi pada rantai pasok biji kopi di Kecamatan Ulu Belu 

Kabupaten Tanggamus Provinsi Lampung sebagai berikut: 

 

Gambar 2.2.  Kerangka Pemikiran 

  

 

Usaha perkebunan kopi di Kecamatan Ulu Belu 

     

 Rantai pasok biji kopi  

     

Mekanisme distribusi rantai 

pasok : 

- Aliran produk 

- Aliran informasi 

- Aliran keuangan 

 

 Efisiensi pemasaran pada 

ratai pasok : 

- Biaya distribusi rantai 

pasok 

- Margin distribusi rantai 

pasok 

- Farmer’s share 

- Efisiensi pemasaran pada 

ratai pasok 

 Efektivitas pemasaran 

pada rantai pasok: 

On Time Delivery Rate 

 

     

 

Analisis deskriptif kualitatif  

   

Kesimpulan dan rekomendasi 



 
 

 

 

III  METODELOGI PENELITIAN  

 

3.1 Metode Penelitian 

Metode yang digunakan pada penelitian ini adalah metode penelitian kualitatif. 

Penelitian ini menggunakan data-data yang terdiri dari data primer dan data sekunder. 

Data primer diperoleh melalui survei dan wawancara langsung dengan responden, 

sedangkan data sekunder diperoleh dari berbagai literatur yang relevan dengan tujuan 

penelitian. 

 

3.2 Tempat dan Waktu Penelitian 

Penulis menentukan lokasi atau tempat penelitian yaitu di Kecamatan Ulu Belu, 

Kabupaten Tanggamus. Adapun waktu yang dimanfaatkan untuk melakukan penelitian 

serta pengolahan data yang diperlukan yaitu 4 bulan. 

 

3.3 Metode Pengambilan Sampel 

Dalam penelitian ini, sampel-sampel sumber data dipilih menggunakan metode 

snowball sampling dan purposive sampling. Menurut Sugiyono (2014) Snowball 

sampling adalah teknik penentuan sampel yang mula-mula kecil kemudian membesar. 

Metode pengambilan sampel Snowball sampling banyak digunakan ketika suatu 

populasi tidak diketahui dan langka serta sulit untuk memilih subjek untuk 

dikumpulkan sebagai sampel penelitian. Purposive sampling adalah metode pemilihan 

sampel dalam penelitian di mana subjek dipilih secara sengaja berdasarkan 

karakteristik tertentu yang dianggap mewakili populasi. 

 

Peneliti menggunakan sampel petani sebanyak 30 petani yang berasal dari 16 desa di 

Kecamatan Ulu Belu, Kabupaten Tanggamus. Petani terssebut dipilih berdasarkan 

beberapa kriteria yaitu: memiliki pemahaman dan pengalaman berusaha sebagai petani 

kopi, berpartisipasi pada sistem rantai pasok seperti menjual hasil panen ke pedagang 

pengumpul atau pedagang besar, berada di lokasi penelitian yaitu di Kecamatan Ulu 
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Belu, dan bersedia untuk diwawancara. Sedangkan sampel untuk pedagang 

menggunakan snowball sampling 

 

3.4 Metode Pengumpulan Data 

Penelitian ini menggunakan dua jenis data yaitu data primer dan sekunder. Data primer 

adalah data yang sesuai dengan rumusan dan tujuan dari penelitian. Data primer 

diperoleh dari hasil wawancara langsung dengan beberapa responden yaitu petani, 

pedagang pengumpul, pedagang besar. Data primer dalam penelitian ini meliputi 

karakteristik anggota rantai pasok, harga jual biji kopi yang diterima petani, saluran 

distribusi yang digunakan, pola aliran distribusi yang digunakan, jumlah pembelian 

pedagang pengumpul dan pengecer, harga jual beli pedagang pengumpul dan pedagang 

besar, biaya pemasaran di setiap lembaga pemasaran, keuntungan yang didapat dan 

harga ditingkat konsumen. Teknik secara wawancara digunakan untuk mengumpulkan 

data primer. Data sekunder adalah data pendukung yang menggambarkan daerah 

penelitian secara umum seperti luas panen dan jumlah produksi biji kopi, geografi dan 

topografi, keadaan penduduk, kondisi perkebunan dan mata pencaharian penduduk. 

Data sekunder diperoleh dari instansi terkait seperti Badan Pusat Statistik dan Kantor 

Dinas Perkebunan Kabupaten Tanggamus. 

 

3.5 Standar Operasional Penelitian 

Penelitian ini dilakukan kajian-kajian seperti mengadakan studi literatur baik membaca 

melalui media internet maupun melalui studi kepustakaan yang kemudian untuk 

selanjutnya melakukan analisis masalah, perumusan dan menetapkan manfaat 

penelitian kemudian membatasi masalah dalam kerangka yang disesuaikan dengan 

penelitian ini. Penelitian ini memerlukan pengumpulan data primer yaitu sumber data 

yang berasal dari opini informan dan hasil observasi, diperoleh secara langsung dari 

sumber asli. Data yang diambil berupa wawancara dengan menggunakan daftar 

pertanyaan, pencatatan dan pendokumentasian berdasarkan observasi lapangan. 
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3.6 Metode Analisis Data 

Analisis data dalam penelitian ini adalah analisis deskriptif kualitatif dan kuantitatif. 

Analisis deskriptif kualitatif digunakan untuk menganalisis mekanisme ditsribusi rantai 

pasok yang meliputi aliran barang, aliran informasi dan aliran keuangan di daerah 

penelitian. Analisis deskriptif digunakan untuk mengidentifikasi anggota rantai pasok. 

Analisis deskriptif kuantitatif digunakan untuk menganalisis biaya distribusi rantai 

pasok, margin distribusi rantai pasok, farmer's share serta efisiensi dan efektivitas 

pemasaran pada rantai pasok 

 

3.6.1 Analisis Karakteristik Anggota Rantai Pasok 

Metode analisis data yang digunakan untuk menganalisis karakteristik anggota rantai 

pasok biji kopi adalah dengan analisis deskriptif. Analisis deskriptif ini digunakan 

untuk mengidentifikasi karakteristik anggota rantai pasok yaitu petani, pedagang 

pengumpul, pedagang pengecer dan konsumen yang meliputi umur, jenis kelamin, 

pengalaman berusaha dan jumlah tanggungan keluarga. Analisis ini dilakukan dengan 

metode survei atau observasi di lapangan dan wawancara sampel. Analisis ini meliputi 

jumlah rata-rata serta persentase. 

 

3.6.2 Analisis Efektivitas Mekanisme Distribusi Rantai Pasok  

Metode analisis data yang digunakan untuk menganalisis mekanisme distribusi rantai 

biji kopi adalah dengan analisis deskriptif kualitatif. Analisis deskriptif kualitatif ini 

digunakan untuk menganalisis mekanisme distribusi rantai pasok yang meliputi aliran 

barang, aliran informasi serta aliran keuangan dalam rantai pasok. Analisis ini 

dilakukan dengan metode survei atau observasi di lapangan dan wawancara sampel. 

Analisis berbentuk struktur atau pola dalam rantai pasok biji kopi di Kecamatan Ulu 

Belu Kabupaten Tanggamus. 

 

3.6.3 Analisis Efisiensi dan Efektivitas Pemasaran Pada Rantai Pasok 

Metode analisis data yang digunakan untuk menganalisis efisiensi pemasaran pada 

rantai pasok biji kopi adalah dengan analisis deskriptif kualitatif. Analisis deskriptif 
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kualitatif ini digunakan untuk mengukur efisiensi dan efektivitas pemasaran pada rantai 

pasok menggunakan persamaan biaya distribusi rantai pasok, margin distribusi rantai 

pasok, dan farmer's share.  

 

3.6.3.1 Menghitung Efisiensi Pemasaran 

Menurut Jumiati et al., 2013 (dalam Sari et al., 2021) rumus untuk menghitung efisiensi 

pemasaran sebagai berikut :  

EP = 
𝑇𝐵𝑃

𝑇𝑁𝑃
 × 100% .........................................................................................................(1) 

Keterangan : 

EP = Efisiensi Pemasaran Pada Rantai Pasok (%) 

TBP = Total Biaya (Rp/Kg) 

TNP = Total Nilai Produksi (Rp/Kg) 

 

Kaidah keputusan pada efisensi pemasaran pada rantai pasok adalah : 

1. 0 – 33%  = Efisien 

2. 34 – 67% = Kurang efisien 

3. 68 – 100% = Tidak efisien  

 

Untuk menentukan efisiensi pemasaran, perhitungan margin distribusi rantai pasok dan 

farmer’s share juga menggunakan persamaan berikut: 

 

A. Biaya Distribusi Rantai Pasok 

Menurut Mulyadi (Dalam Roy’an dan Rohman, 2021) biaya distribusi merupakan 

bagian dari keseluruhan biaya pemasaran yang dilakukan oleh perusahaan. Biaya 

distribusi merupakan biaya yang digunakan oleh produsen untuk menyalurkan barang 

yang telah diproduksi kepada pihak konsumen, baik berupa pemindahan hak sampai ke 

pemindahan kepemilikan suatu barang.  
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Menurut soekartawi (1993) untuk menghitung besarnya biaya pemasaran dapat 

menggunakan rumus sebagai berikut : 

BP = B1 + B2 + B3 + B4 ………….……………………………………………….(2) 

 

Keterangan : 

BP = Biaya Pemasaran (Rp/Kg) 

B1 = Biaya Transportasi (Rp/Kg) 

B2 = Biaya Bongkar Muat (Rp/Kg) 

B3  = Biaya Karung (Rp/Kg) 

B4  = Biaya Sewa Tempat (Rp/Kg) 

 

B.  Margin Distribusi Rantai Pasok 

Margin pemasaran merupakan selisih antara harga ditingkat produsen dan harga 

ditingkat konsumen. Menurut Sudiyono (2001), untuk menghitung margin digunakan 

rumus sebagai berikut : 

Mp = Pr - Pf ………..………………………………………………………………………………………………………..(3) 

 

Keterangan : 

Mp = Margin Pemasaran (Rp/Kg) 

Pr =  Harga ditingkat Konsumen (Rp/Kg) 

Pf = Harga Tingkat Produsen (Rp/Kg) 

Tujuan dari perhitungan margin distribusi adalah untuk menentukan efisiensi rantai 

pasok biji kopi di Kecamatan Ulu Belu. Jika nilai margin tinggi maka pendapatan 

lembaga pemasaran tinggi dan semakin rendah bagian yang diterima petani. 

 

C.  Farmer’s Share 

Farmer’s share adalah tingkat keuntungan yang diperoleh oleh pihak petani atau 

pemasok dalam bentuk persentase denga membandingkan harga yang diterima petani 

dengan harga yang dibayar konsumen. Menurut Sari et al., (2021) Farmer’s share 

dapat dihitung menggunakan rumus berikut : 
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Fs =  
𝑃𝑓

𝑝𝑟
 × 100% ……………………………………………………………………(4) 

Keterangan : 

Fs = bagian (share) yang diterima petani % 

Pf = harga tingkat petani (Rp/Kg) 

Pr = harga tingkat konsumen (Rp/Kg) 

 

Nilai farmer's share yang tinggi tidak selalu menjadi penentu bahwa saluran pemasaran 

tersebut efisien. Hal ini dikarenakan apabila farmer's share tinggi namun tidak terdapat 

nilai kepuasan didalamnya, maka saluran tersebut menjadi tidak efisien. Menurut 

Prayitno (2013) kriteria pengambilan keputusan untuk menentukan efisiensi pemasaran 

yaitu : 

Jika % Pf (PS) > 70% = efisien 

Jika % Pf (PS) < 70% = tidak efisien. 

 

3.6.3.2. Menghitung Efektivitas Pemasaran  

Efektivitas saluran pemasaran merupakan tolak ukur untuk melihat sejauh mana 

saluran distribusi berhasil mencapai tujuan pemasaran, termasuk menghubungkan 

produk atau layanan dengan konsumen yang ditargetkan dengan cara yang efisien dan 

menguntungkan. Saluran pemasaran dianggap efektif jika mampu meningkatkan akses 

produk ke pasar, memenuhi kebutuhan konsumen, meningkatkan penjualan, dan 

mempertahankan loyalitas pelanggan.  

 

Mengukur ketepatan pengiriman produk merupakan hal penting dalam rantai pasok 

untuk memastikan kepuasan pelanggan dan efektivitas operasional. Alat untuk 

mengukur ketepatan pengiriman yaitu : 

 

A. On Time Delivery Rate (OTD) 

 

OTD rate =
𝑝𝑒𝑠𝑎𝑛𝑎𝑛 𝑡𝑒𝑝𝑎𝑡 𝑤𝑎𝑘𝑡𝑢

𝑇𝑜𝑡𝑎𝑙 𝑝𝑒𝑠𝑎𝑛𝑎𝑛
  x100%.....................................................(6) 
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Keterangan : 

Pesanan tepat waktu = jumlah pengiriman yang sampai tepat waktu kepada konsumen 

Total pesanan = total jumlah pesanan yang dikirimkan dalam periode yang dihitung 

Jika nilai OTD dibawah 90% maka saluran distribusi dianggap kurang memadai, dan 

tingkat OTD yang tinggi menunjukkan bahwa operasi bisnis berjalan efektif dan 

pelanggan memiliki kepercayaan yang baik. 

  



 
 

 

 

V. KESIMPULAN DAN SARAN 

 

5.1. Kesimpulan 

Hasil dari analisis yang dilakukan dapat disimpulkan sebagai berikut: 

1. Mekanisme distribusi pada rantai pasok biji kopi di Kecamatan Ulu Belu 

Kabupaten Tanggamus terdiri dari dua saluran yaitu saluran I dan II. Pada saluran 

I anggota yang terlibat yaitu petani, pedagang pengumpul, pedagang besar dan 

konsumen. Pada saluran II terdiri dari petani, pedagang besar dan konsumen. Dan 

di dalam kedua saluran ini terdapat aliran produk, aliran informasi dan aliran 

keuangan 

2. Efisiensi pemasaran biji kopi pada saluran I yaitu 11.98%. Efisiensi pemasaran biji 

kopi pada saluran II yaitu 11.92%. kedua saluran pemasaran biji kopi yang ada di 

Kecamatan Ulu Belu kabupaten Tanggamus ini dapat dikatakan efisien kerena 

saluran pemsaran I dan II memiliki nilai efisiensi yang berada pada kisaran 0-33%. 

Saluran II merupakan saluran yang lebih efisien karena memiliki persentase yang 

lebih kecil. 

3. Efektivitas saluran pemasaran dengan melihat ketepatan pengiriman pada saluran I 

dengan rata-rata 98.89% dan saluran II dengan rata-rata 85.83%.  Saluran I dapat 

dikatakan efektif karena persentase ketepatan pengiriman berkisar pada >90%. 

Sedangkan saluran II memiliki efektivitas yang belum mencukupi nilai kaidah 

Keputusan namun masih dapat untuk dilakukan perbaikan untuk kedepannya. 

4. Berdasarkan analisis efisiensi dan efektivitas distribusi rantai pasok biji kopi di 

Kecamatan Ulu Belu, Kabupaten Tanggamus, dapat disimpulkan bahwa saluran II 

lebih unggul dari segi efisiensi biaya, sementara saluran I lebih efektif dalam hal 

waktu distribusi. Peneliti merekomendasikan penggunaan saluran II sebagai 

strategi optimal, mengingat bahwa dalam konteks komoditas biji kopi, efisiensi 

biaya memainkan peran yang lebih signifikan dibandingkan efektivitas waktu. Hal 

ini disebabkan oleh daya tahan biji kopi yang relatif lama, sehingga dampak 

keterlambatan akibat faktor cuaca buruk dapat diminimalkan. Sebaliknya, saluran 
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I, yang melibatkan lebih banyak anggota dalam rantai pasok, cenderung 

meningkatkan biaya distribusi, sehingga kurang efisien secara keseluruhan.  

 

5.2. Saran 

Berdasarkan kesimpulan diatas maka saran yang dapat peneliti berikan adalah sebagai 

berikut:  

Untuk meningkatkan efisiensi dan efektivitas pengiriman di kedua saluran, diharapkan 

dilakukan peningkatan infrastruktur transportasi dan akses jalan di wilayah pedesaan. 

Peningkatan ini akan memperlancar aliran produk dari petani hingga konsumen, serta 

mengurangi waktu tempuh dan biaya logistik. Disarankan untuk meningkatkan fasilitas 

penyimpanan di titik pedagang pengepul dan pedagang besar, terutama selama masa 

panen, untuk menjaga kualitas biji kopi dan mengurangi kerugian.  
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