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ABSTRAK 

 

 

ANALISIS SISTEM PEMASARAN TEMPE  

DI KOTA BANDAR LAMPUNG 

 

Oleh 

 

 

 

Iqbal Saifi Razan 

 

Meningkatnya permintaan terhadap tempe di Kota Bandar Lampung telah 

mendorong ekspansi agroindustri tempe lokal dan memperketat persaingan antar 

produsen, sehingga diperlukan analisis sistem pemasaran untuk memahami 

struktur, perilaku, dan kinerja pasar yang ada. Penelitian ini menggunakan metode 

survei dengan pendekatan kuantitatif dan kualitatif terhadap 51 responden, terdiri 

atas 31 produsen tempe dan 20 pedagang. Struktur pasar dianalisis secara deskriptif, 

sedangkan perilaku pasar ditelaah melalui mekanisme penetapan harga, pola 

transaksi, sistem pembayaran, dan strategi promosi. Kinerja pasar dievaluasi 

berdasarkan producer’s share dan rasio margin keuntungan (RPM) pada berbagai 

saluran pemasaran. Hasil penelitian menunjukkan pasar tempe di Bandar Lampung 

beroperasi dalam struktur pasar persaingan sempurna, di mana produsen dan 

pedagang bertindak sebagai penerima harga dan harga produk mengikuti kondisi 

pasar yang berlaku, sehingga variasi harga antar lembaga pemasaran relatif kecil. 

Seluruh transaksi dilakukan secara tunai, dan produk tempe telah terdiferensiasi 

menjadi beberapa bentuk, seperti tempe kotak, bulat, panjang, tempe bungkus daun, 

dan tempe plastik bermerek. Distribusi dilakukan melalui penjualan langsung di 

lokasi produksi dan pasar tradisional, sementara pedagang terdiri dari penjual pasar 

dan toko kelontong yang menggunakan strategi promosi sederhana melalui 

komunikasi langsung dan media sosial. Analisis terhadap empat saluran pemasaran 

menunjukkan Saluran I (produsen → konsumen) merupakan saluran paling efisien 

dan menguntungkan bagi produsen, dengan pangsa produsen sebesar 100%. 

Seluruh saluran tetap efisien karena masing-masing mencapai pangsa produsen di 

atas 50%, yang menunjukkan bahwa produsen tetap memperoleh bagian 

keuntungan yang adil dari proses distribusi. Hal ini menegaskan bahwa sistem 

pemasaran tempe di Bandar Lampung berfungsi secara efektif dan mendukung 

keberlanjutan agroindustri tempe lokal. 

 

Kata kunci: tempe, pemasaran, struktur, perilaku, kinerja  
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ABSTRACT 

 

 

MARKETING SYSTEM ANALYSIS OF TEMPE IN BANDAR LAMPUNG 

 

 

by 

 

 

 

Iqbal Saifi Razan 

 

The growing demand for tempe in Bandar Lampung City has encouraged the 

expansion of local tempe agroindustries and intensified competition among 

producers, making it necessary to analyze the marketing system to understand the 

existing market structure, behavior, and performance. This study employed a survey 

method using quantitative and qualitative approaches involving 51 respondents, 

consisting of 31 tempe producers and 20 retailers. The market structure was 

examined descriptively, while market behavior was analyzed through pricing 

mechanisms, transaction patterns, payment systems, and promotional strategies; 

market performance was assessed using the producer’s share and the ratio profit 

margin (RPM) across different marketing channels. The results show that the tempe 

market in Bandar Lampung operates under a perfectly competitive market 

structure, where producers and retailers act as price takers and product prices 

follow prevailing market conditions, resulting in minimal price variation across 

marketing institutions. All transactions are conducted in cash, and tempe products 

have been differentiated into several types, including box-shaped, round, long, leaf-

wrapped, and branded plastic-wrapped tempe. Distribution occurs through direct 

sales at production sites and traditional markets, while retailers consist of market 

sellers and neighborhood shops using simple promotional strategies through direct 

communication and social media. Analysis of four marketing channels shows that 

Channel I (producer → consumer) is the most efficient and profitable for 

producers, reflected by a producer’s share of 100%. All channels remain efficient, 

as each achieves a producer’s share above 50%, indicating that producers continue 

to receive a fair share of profits from the distribution process. These findings 

confirm that the tempe marketing system in Bandar Lampung functions effectively 

and supports the sustainability of local tempe agroindustries. 

 

Keywords: tempe, marketing, structure, conduct, performance 
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I. PENDAHULUAN 

 

 

 

A. Latar Belakang 

 

Pertumbuhan ekonomi merujuk pada perluasan aktivitas ekonomi yang 

menghasilkan peningkatan dalam produksi barang dan layanan publik, seiring 

dengan peningkatan kesejahteraan masyarakat dari satu tahun ke tahun 

berikutnya.  Pertanian memiliki peran penting bagi pertumbuhan ekonomi 

Indonesia.  Pertanian sendiri merupakan salah satu sektor yang menempati 

posisi sentral dalam perekonomian di Indonesia apabila dilihat dari beberapa 

perspektif, diantaranya adalah kontribusi pertanian terhadap Produk Domestik 

Bruto (PDB) dan Produk Domestrik Regional Bruto (PDRB), kontribusi 

pertanian terhadap lowongan pekerjaan, dan kontribusi pertanian terhadap 

kecukupan gizi masyarakat (Isbah, dkk., 2016). 

 

Salah satu subsektor dalam pertanian adalah subsektor tamanan pangan.  

Subsektor tanaman pangan menyumbang sebesar 2,60% dari total PDB di 

Indonesia tahun 2021 sehingga menempati posisi kedua setelah subsektor 

perkebunan (Badan Pusat Statistik Indonesia, 2021).  Tanaman pangan 

memiliki peran strategis sebagai asupan pokok masyarakat suatu negara, 

sehingga, permintaan pada komoditas ini akan terus bertambah seiring 

bertambahnya jumlah penduduk.  Tanaman pangan memiliki peran penting 

dalam memenuhi kecukupan gizi masyarakat sebagai kebutuhan pokok 

manusia tehadap karbohidrat dan protein.  Salah satu komoditas tanaman 

pangan yang mengandung karbohidrat dan protein adalah kedelai yang 

tergolong dalam jenis tanaman pangan biji-bijian.
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Indonesia merupakan salah satu negara dengan tingkat konsumsi kedelai yang 

tinggi, dengan rata-rata konsumsi pada tahun 2017-2021 adalah sebesar 3,04 

juta ton (Hafni, dkk., 2022).  Ini menjadikan Indonesia sebagai salah satu 

negara dengan tingkat konsumsi kedelai terbesar di dunia.  Konsumsi yang 

tinggi ini disebabkan karena adanya kebutuhan masyarakat Indonesia 

terhadap kedelai sebagai bahan baku utama dalam pembuatan beberapa 

olahan pangan seperti tahu, tempe, kecap, dan tauco di Indonesia.  Permintaan 

kedelai nasional dari tahun 2017-2021 dapat dilihat pada Gambar 1. 

 

 

Gambar 1.  Permintaan kedelai di Indonesia tahun 2017-2021 (juta ton) 

Sumber : Hafni, dkk., 2022 

 

Berdasarkan data permintaan kedelai pada Gambar 1, terjadi kenaikan yang 

cukup signifikan pada tahun 2017 sampai tahun 2018.  Kenaikan permintaan 

ini dapat terjadi karena berbagai faktor, salah satunya adalah pendapatan 

perkapita penduduk indonesia.  Berdasarkan Badan Pusat Statistik (2022), 

pada tahun 2017 pendapatan perkapita nasional Indonesia sebesar 38.345,4 

ribu rupiah dan pada tahun 2018 sebesar 41.001,1 ribu rupiah, dimana terjadi 

kenaikan pendapatan perkapita sebesar 2.655,6 ribu rupiah.  Kenaikan 

pendapatan perkapita inilah yang akhirnya membuat daya beli masyarakat 

meningkat dan membuat nilai permintaan kedelai pun ikut naik setiap 

tahunnya.  Tahun 2019 permintaan kedelai mengalami penurunan dibandikan 

tahun sebelumnya, kemudian permintaan kedelai cenderung konstan pada 

tahun-tahun berikutnya.   

 

2,72

3,23

3,09 3,1 3,09

2017 2018 2019 2020 2021
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Sebanyak 50% dari total konsumsi kedelai di Indonesia digunakan untuk 

produksi tempe, 40% digunakan untuk produksi tahu dan sisanya sebesar 

10%, diolah menjadi berbagai produk lain seperti tauco, kecap, dan produk 

kedelai lainnya (Badan Standarisasi Nasional, 2012).  Tempe menjadi salah 

satu olahan dengan bahan baku kedelai yang memiliki tingkat konsumsi yang 

tinggi.  Konsumsi tempe pada tahun 2022 yaitu 0,14 kg per kapita per minggu 

(Badan Pusat Statistik Indonesia, 2021).  Tingkat konsumsi yang tinggi ini 

menjadi pemicu banyaknya agroindustri tempe sebagai salah satu konsumen 

utama dari komoditas kedelai.  Industrialisasi produk pertanian seperti 

agroindustri tempe menjadi salah satu implementasi dari pembangunan 

pertanian sebagai salah satu pondasi perekonomian negara.   

 

Agroindustri tempe merupakan salah satu bagian dari sektor agribisnis yang 

berfokus pada pengolahan kedelai menjadi produk pangan yang sangat sering 

dikonsumsi masyarakat Indonesia.  Tempe adalah hasil fermentasi kedelai 

oleh jamur Rhizopus oligosporus, menghasilkan makanan yang kaya protein 

dan rendah lemak.  Produk ini telah menjadi bagian tak terpisahkan dari 

makanan sehari-hari masyarakat Indonesia, baik sebagai hidangan utama, 

camilan, maupun bahan baku dalam berbagai resep kuliner.  Konsumsi yang 

tinggi pada produk tempe ini menyebabkan tingginya permintaan tempe di 

pasaran, baik dalam bentuk tempe mentah maupun tempe yang sudah diolah.   

 

Olahan tempe merupakan unsur penting dari beragam hidangan yang menjadi 

menu favorit di warung makan di seluruh Indonesia.  Mulai dari hidangan 

klasik seperti tempe orek, kering tempe, hingga tempe goreng yang selalu 

ditemui pada setiap warung makan.  Namun, tak hanya sebagai hidangan 

utama, tempe juga berperan sebagai bahan dasar untuk beberapa camilan 

seperti keripik tempe dan gorengan tempe yang sangat diminati.  Kepopuleran 

tempe dalam berbagai hidangan ini menciptakan pasar yang luas dalam 

industri agroindustri tempe.  Daya tarik utama produk ini bukan hanya pada 

variasi kuliner, tetapi juga pada peran krusialnya dalam memenuhi kebutuhan 

protein masyarakat.  Peranan tempe bagi masyarakat Indonesia tidak hanya 

sebagai bahan baku makanan lezat, melainkan juga menjadi sumber protein 
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yang sangat diandalkan terutama bagi mereka yang membutuhkan alternatif 

protein selain daging.  Tempe tidak hanya memiliki cita rasa yang 

menggugah selera, tetapi juga mampu memenuhi kebutuhan gizi esensial 

yang menjadikannya bahan yang tak tergantikan dalam pola makan sehari-

hari masyarakat Indonesia.   

 

Tempe memiliki tingkat protein yang paling tinggi dibandingkan dengan 

berbagai produk olahan kedelai lainnya seperti tahu, susu kedelai, kecap, dan 

tauco.  Menurut Khomsan (2007), lauk pauk hewani seperti telur, daging, dan 

ikan umumnya mengandung protein yang lebih tinggi, namun dengan harga 

yang lebih mahal menjadi alasan masyarakat tidak menjadikan lauk pauk 

hewani sebagai makanan yang dikonsumsi setiap hari.  Hal ini menyebabkan 

pangan dengan bahan baku kedelai menjadi alternatif, selain harganya yang 

murah, kandungan gizi dalam produk ini juga mampu memenuhi kebutuhan 

gizi.  Kandungan gizi dalam tempe dan kedelai dapat dilihat pada Tabel 1. 

 

Tabel 1. Komposisi zat gizi per 100 gram tempe 

Zat Gizi Satuan 
Komposisi zat gizi per 100 gram  

Kedelai Tempe 

Energi kal 381,0 201,0 
Protein gram 40,4 20,8 
Lemak gram 16,7 8,8 
Hidrat arang gram 24,9 13,5 
Serat gram 3,2 1,4 
Abu gram 5,5 1,6 
Kalsium mg 222,0 156,0 
Fosfor mg 682,0 326,0 
Besi mg 10,0 4,0 
Karotin mkg 31,0 34,0 
Vitamin B1 mg 0,5 0,2 
Air gram 12,7 55,3 
Total % 100 100 

Sumber : Badan Standarisasi Nasional, 2012 

 

Tabel 1. menunjukkan bahwa dalam 100 gram tempe terkandung berbagai 

jenis zat gizi.  Selain menjadi sumber utama protein, tempe juga mengandung 

berbagai zat gizi yang penting untuk memenuhi kebutuhan pokok masyarakat 

seperti karbohidrat (energi), lemak, serat, kalsium, dan fosfor.  Berbagai gizi 
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yang terkandung dalam komoditas ini sangat berperan dalam pemenuhan gizi 

masyarakat Indonesia.   

 

Salah satu sentra produksi tempe yang ada di Provinsi Lampung berada di 

Kota Bandar Lampung.  Kota Bandar Lampung sendiri memiliki total 5 

kelurahan sentra agroindustri tempe.  Total keseluruhan agroindustri tempe di 

Bandar Lampung yang tergabung dalam Kopti pada tahun 2018 adalah 

sebanyak 272 agroindustri yang per bulannya membutuhkan pasokan 

sebanyak 734.580 kg kedelai.   

 

Agroindustri tempe yang ada di Bandar Lampung sebagian besar merupakan 

usaha dengan skala rumah tangga, yaitu jenis kegiatan usaha berskala kecil 

yang dijalankan oleh anggota keluarga di lingkungan rumah sendiri, dengan 

modal, tenaga kerja, dan manajemen yang terbatas (Afdalia, dkk., 2025).  

Data persebaran dan kebutuhan kedelai pada agroindustri tempe yang 

tergabung dalam PRIMKOPTI Kota Bandar Lampung dapat dilihat pada 

Tabel 2. 

 

Tabel 2. Persebaran dan kebutuhan kedelai agroindustri tahu tempe anggota 

Kopti Kota Bandar Lampung per Oktober 2018 

No Kelurahan 
Jumlah 

AgroIndustri 
Kebutuhan Kedelai 

per Bulan (kg) 

1 Gunung Sulah 101 172.200 
2 Sawah Brebes 67 252.280 
3 Mekarsari 62 168.280 
4 Gedung Pakuon 34 111.020 

5 Kampung Surabaya 8 30.800 

Total 272 734.580 

Sumber : PRIMKOPTI Bandar Lampung, 2018 

 

Kelurahan Sawah Brebes merupakan salah satu sentra agroindustri tempe 

yang ada di Kota Bandar Lampung dengan jumlah agroindustri tempe 

sebanyak 67 agroindustri menempati posisi kedua terbanyak kedua setelah 

Kelurahan Gunung Sulah sebanyak 101 agroindustri.  Namun, dilihat dari 

kebutuhan kedelai perbulan, Kelurahan Sawah Brebes menempati posisi 

pertama dengan kebutuhan kedelai perbulan sebesar 252.280 kg.  Ini dapat 
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disebabkan karena adanya perbedaan skala produksi antar agroindustri di 

Kelurahan Gunung Sulah dengan Sawah Brebes. 

 

Usaha pembuatan tempe di Kelurahan Sawah Brebes, Kecamatan Tanjung 

Karang Timur dilakukan dalam skala rumah tangga.  Penggunaan tenaga 

kerja pada agroindustri tempe ini menunjukkan peran agroindustri tempe pada 

peningkatan kesejahteraan masyarakat sekitar.  Lapangan pekerjaan yang 

tersedia dari agroindusti tempe akan memberikan peluang kepada ibu rumah 

tangga yang ingin meningkatkan pendapatan rumah tangga.  Usaha 

pembuatan tempe ini mampu meningkatkan pendapatan masyarakat setempat 

apabila kegiatan pemasaran dilakukan dengan tepat.  Pemasaran yang baik 

akan meningkatkan kemampuan agroindustri untuk berkembang menjadi 

lebih besar, sehingga dapat meningkatkan penyerapan tenaga kerja 

masyarakat sekitar agroindustri.   

 

Pemasaran adalah kegiatan pertukaran nilai yang ditujukan untuk memenuhi 

kebutuhan dan keinginan tiap individu maupun kelompok.  Pemasaran sangat 

penting untuk menciptakan nilai guna suatu produk.  Nilai guna tercipta, 

karena adanya perbedaan tempat, bentuk, waktu, dan kepemilikan, kemudian 

melalui fungsi pemasaran, peningkatan mutu dapat memberikan nilai tambah 

pada suatu produk.  Pemasaran pada dasarnya adalah aliran produk dari 

produsen ke konsumen.  Aliran produk ini berjalan pada saluran pemasaran 

melalui peran lembaga pemasaran.  Sistem pasar yang berlaku dan 

karakteristik produk yang dipasarkan sangat mempengaruhi lembaga 

pemasaran yang berperan. 

 

Pemasaran merupakan aspek penting dalam pengembangan agroindustri 

tempe.  Kelancaran penyampaian produk tempe ke tangan konsumen menjadi 

salah satu kunci utama dalam pemasaran tempe, mengingat tempe merupakan 

produk yang kualitasnya tidak bertahan lama apabila tidak disimpan dengan 

benar.  Tempe memiliki kelemahan yaitu mudah terkontaminasi, ini 

menyebabkan kualitas tempe mudah rusak apabila tidak disimpan dengan 
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benar.  Oleh karena itu, tempe harus segera sampai ke tangan konsumen 

setelah proses produksi agar kualitasnya tetap dalam kondisi yang baik.   

 

 

B. Rumusan Masalah 

 

Agroindustri tempe pada umumnya dikelola oleh masyarakat dalam skala 

rumah tangga.  Permasalahan yang sering timbul pada industri dengan skala 

rumah tangga dalam pengembangannya adalah masalah yang menyangkut 

bahan baku, ketersediaan dan kualitas faktor produksi, tingkat keuntungan, 

permodalan, dan pemasaran (Mahdalena, 2018).  Pemasaran merupakan 

tindakan ekonomi yang berpengaruh terhadap tinggi rendahnya pendapatan, 

hal ini menyebabkan pemasaran menjadi hal yang sangat penting dalam 

menjalankan usaha khususnya usaha berbasis produk pertanian.  Tanpa 

pemasaran yang baik, produksi yang tinggi belum tentu memberikan 

keuntungan yang tinggi bila harga produk di pasaran rendah.   

 

Selain dari harga produk yang rendah, kelancaran produk untuk sampai ke 

tangan konsumen juga menjadi kunci utama dalam menjalankan usaha.  

Menurut Alqifari (2021), tujuan utama dari pemasaran adalah untuk 

memasarkan produk yang telah diproduksi agar dikenal dan dibeli oleh 

masyarakat konsumen sehingga produsen akan menadapatkan keuntungan 

dari penjualan produk.  Pemasaran produk ke tangan konsumen memiliki 

berbagai alternatif saluran pemasaran, berbagai pola saluran pemasaran 

produk menjadi pilihan yang harus ditentukan oleh produsen agar pemasaran 

dapat dilakukan dengan lancar.   

 

Setiap saluran pemasaran memiliki sistem pemasaran yang berbeda antara 

satu dengan yang lainnya, hal ini akan memengaruhi persaingan harga produk 

yang dipasarkan.  Pemahaman mengenai persaingan pasar juga merupakan 

hal penting dalam memasarkan produk.  Jumlah agroindustri yang beroperasi 

dalam produk yang sama di Bandar Lampung akan memengaruhi tingkat 

persaingan.  Akibatnya, setiap agroindustri akan berlomba-lomba untuk 

meningkatkan pangsa pasar mereka.  Mudahnya keluar masuk pasar industri 
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pengolahan tempe, telah mendorong perkembangan pada industri tersebut, 

dan setiap agroindustri harus merancang strategi pemasaran yang khusus 

untuk produk mereka.   

 

Pengembangan sebuah usaha rumahan tidak bisa terlepas dari tantangan yang 

dihadapi, sehingga, ini dapat menghambat proses produksi (Aprilman, 2021).  

Salah satu masalah yang dihadapi oleh agroindustri tempe adalah kurangnya 

pemahaman mengenai persaingan dalam pemasaran produk tempe.  

Akibatnya, kesempatan untuk memasuki pasar yang luas menjadi sangat 

terbatas.  Solusi yang perlu dilakukan oleh agroindustri tempe adalah 

memperoleh pemahaman yang lebih baik mengenai bauran pemasaran 

(produk, harga, tempat, promosi) dalam konteks usaha rumahan mereka.   

 

Persaingan yang semakin ketat antara agroindustri menunjukkan hasil nyata 

dari persaingan itu sendiri, baik yang bersifat positif maupun negatif.  Dengan 

kondisi segmen pasar yang menjanjikan dan tingginya tingkat pengeluaran 

konsumen, kemungkinan pertumbuhan industri tempe akan terus meningkat, 

yang secara keseluruhan berdampak positif.  Namun, dengan banyaknya 

pesaing, muncul pertanyaan tentang bagaimana pelaku industri tempe 

menciptakan struktur pasar mereka, bagaimana perilaku persaingannya, serta 

bagaimana kinerja industri dalam pasar tempe di Bandar Lampung.  

Berdasarkan hasil uraian, permasalahan yang dikaji dalam penelitian ini 

sebagai berikut : 

1. Bagaimana struktur pasar agroindustri tempe di Kota Bandar Lampung? 

2. Bagaimana perilaku pasar agroindustri tempe di Kota Bandar Lampung? 

3. Bagaimana kinerja pasar agroindustri tempe di Kota Bandar Lampung? 

 

 

C. Tujuan Penelitian 

 

Tujuan penelitian berdasarkan rumusan masalah mengenai pemasaran tempe 

adalah : 

1. Menganalisis struktur pasar agroindustri tempe di Kota Bandar Lampung. 

2. Menganalisis perilaku pasar agroindustri tempe di Kota Bandar Lampung. 
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3. Menganalisis kinerja pasar agroindustri tempe di Kota Bandar Lampung. 

 

 

D. Manfaat Penelitian 

 

Adapun hasil penelitian ini memberikan manfaat bagi berbagai pihak sebagai 

berikut : 

1. Pemilik agroindustri tempe 

Penelitian ini dapat bermanfaat untuk mengembangkan usaha tempe 

terutama dalam hal efisiensi pemasaran tempe secara ekonomis. 

2. Pemerintah 

Sebagai salah satu sumber informasi untuk pengambilan kebijakan dalam  

melakukan evaluasi terhadap penetapan kebijakan yang berkaitan dengan  

efisiensi pemasaran tempe. 

3. Peneliti selanjutnya 

Hasil penelitian dapat menjadi referensi serta sumber informasi bagi 

penelitian sejenis yang akan dilakukan setelahnya. 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

II. TINJAUAN PUSTAKA DAN KERANGKA PEMIKIRAN 

 

 

 

A. Tinjauan Pustaka 

 

1. Kedelai 

 

Kedelai (Glycine max L.) adalah tanaman tahunan yang termasuk dalam 

kategori tanaman pangan yang dapat tumbuh dengan baik di lahan yang 

sedikit basah hingga lahan beririgasi.  Tanaman kedelai dapat ditanam 

dengan sukses di wilayah yang memiliki iklim subtropis.  Tanaman ini 

diminati karena memiliki kandungan protein nabati yang tinggi dan 

cenderung lebih ekonomis dibandingkan sumber protein lainnya seperti 

daging, susu, dan ikan.  Manfaat dari konsumsi kedelai bagi kesehatan 

manusia meliputi perlindungan terhadap penyakit kanker dan ginjal, 

menurunkan kadar kolesterol, kandungan antioksidan yang tinggi, 

pencegahan osteoporosis, serta peningkatan kekebalan tubuh 

(Adisarwanto, 2005). 

 

Bersamaan dengan peningkatan jumlah penduduk, permintaan akan 

kedelai juga meningkat.  Kedelai memiliki nilai jual yang tinggi bagi 

petani, sehingga menjadi sumber pendapatan yang signifikan bagi 

mereka.  Konsumsi kedelai dalam berbagai olahan seperti tahu, tempe, 

tauco, kecap, susu kedelai, dan produk lainnya dapat memberikan asupan 

gizi yang penting bagi masyarakat, terutama jika pasokan kedelai dalam 

negeri mencukupi (Wardani, 2008) 
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2. Tempe 

 

Tempe merupakan makanan tradisional di Indonesia, terutama di Jawa, 

yang dihasilkan melalui proses fermentasi menggunakan jamur Rhizopus 

sp, baik pada bahan baku kedelai maupun non-kedelai.  Definisi tempe 

juga mengacu pada produk makanan yang dihasilkan melalui fermentasi 

menggunakan ragi.  Keberagaman nutrisi dalam tempe, termasuk lemak, 

protein, mineral, asam fitat, karbohidrat, oligosakarida, vitamin B12, dan 

antioksidan seperti isoflavon, menjadi alasan utama minat masyarakat 

terhadap makanan ini karena memiliki manfaat kesehatan yang signifikan 

(Suknia, 2020). 

 

Kedelai adalah bahan baku utama dalam pembuatan tempe.  Untuk 

memproduksi tempe dengan standar kualitas yang tinggi, dibutuhkan 

kedelai yang memenuhi standar mutu nasional untuk bahan baku kedelai.  

Tempe memiliki nilai gizi yang cukup tinggi, mengandung protein, 

karbohidrat, asam lemak penting, vitamin, dan mineral.  Protein adalah 

salah satu nutrisi utama dalam tempe karena mengandung tinggi asam 

amino.  Sebagai contoh, dalam setiap 100 gram tempe, terdapat sekitar 

18,3 gram protein.  Secara gizi, tempe memiliki nilai lebih tinggi 

daripada kedelai mentah dan produk turunannya (Muhajir, 2007).  

Diagram alur pembuatan tempe dapat dilihat pada Gambar 2. 

 

Gambar 2.  Alur Pembuatan Tempe 

Sumber : Pamungkas, 2022 

 

Perendaman Pengupasan Pencucian

Perebusan Pendinginan Peragian

Pengemasan Fermentasi
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Tahapan pembuatan tempe menurut Pamungkas (2022), sebagai berikut : 

a. Perendaman 

Langkah pertama adalah merendam kedelai, tujuannya adalah untuk 

memicu fermentasi asam laktat yang membuat kedelai menjadi asam, 

memungkinkan pertumbuhan tempe terjadi.  Selama perendaman ini, 

juga ditambahkan lendir dari kedelai untuk membuang bau asam dan 

busa yang dihasilkan, sehingga proses pengasaman kedelai bisa 

berlangsung lebih cepat. 

b. Pengupasan/pemecahan 

Kedelai diolah dengan mesin pemecah/pengupas agar bijinya terbelah 

menjadi dua dan lapisan luar biji bisa terlepas.  Proses pengupasan ini 

bertujuan memungkinkan asam laktat yang terbentuk selama 

perendaman untuk dengan mudah meresap ke dalam biji dan 

memastikan pertumbuhan miselium pada tempe terjadi selama proses 

fermentasi. 

c. Pencucian 

Kedelai dicuci secara menyeluruh untuk menghilangkan bau asam 

yang dihasilkan serta lendir yang dibuat oleh bakteri asam laktat pada 

kedelai.  Kehadiran lendir pada tahap ini dapat mengganggu proses 

fermentasi, oleh karena itu pencucian ini dilakukan untuk 

memastikan bahwa lendir tersebut terhapus. 

d. Perebusan 

Kedelai yang sudah dicuci, kemudian direbus.  Tujuan dari perebusan 

yaitu membuat biji kacang kedelai dan juga biji kacang merah 

menjadi lunak.  Perebusan juga bertujuan untuk mematikan bakteri 

yang masih hidup selama proses perendaman. 

e. Pendinginan 

Kemudian kedelai didinginkan, dengan tujuan untuk menurunkan 

suhu kedelai dan sebelum ragi ditambahkan.  Selain itu, pendinginan 

ini juga dilakukan untuk mengeringkan kedelai. 
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f. Peragian 

Setelah proses pendinginan, ditambahkan setengah sendok makan 

ragi dan diaduk hingga merata.  Ragi tempe mengandung jamur 

Rhizopus sp.  Fungsinya adalah untuk merangsang aktivitas enzim, 

memungkinkan produksi antibiotik, sintesis vitamin B, dan untuk 

membiarkan miselium jamur tempe menembus biji kedelai. 

g. Pengemasan 

Kedelai dan dikemas dalam plastik yang diberi lubang dengan pisau 

untuk memastikan pasokan oksigen yang optimal.  Penggunaan 

plastik dalam kemasan memiliki keuntungan dan kerugiannya.  

Keuntungannya adalah membuat tempe menjadi ringan, kokoh, dan 

lebih tahan terhadap pembusukan.  Namun, kelemahannya adalah ada 

kemungkinan molekul dari plastik dapat berpindah ke dalam 

makanan tersebut. 

h. Fermentasi 

Tahap terakhir adalah proses fermentasi, tempe didiamkan selama 

dua hari dalam lingkungan yang lembab dan suhunya mendukung 

proses fermentasi.  Suhu yang ideal dalam pembuatan tempe berkisar 

antara 20 hingga 37 derajat Celsius.  Hal penting yang harus 

diperhatikan pada tahap ini adalah suhu lingkungan, kelembapan, dan 

jumlah ragi yang digunakan 

 

 

3. Pemasaran 

 

Perkembangan dalam pemasaran sebagai disiplin ilmu, area penelitian, 

dan praktik bisnis telah mengalami perubahan seiring berjalannya waktu.  

Pemasaran telah berkembang dari fokus awalnya hanya pada distribusi 

menjadi lebih luas, meliputi aspek-aspek seperti produk, harga, promosi, 

serta interaksi dengan para pemangku kepentingan dan masyarakat 

umum.  Selain itu, aliran pemikiran dalam pemasaran juga telah 

mengalami evolusi dalam empat tahap, mulai dari aliran ekonomi klasik 

dan neo-klasik, kemudian aliran pemasaran formatif, aliran manajemen 

pemasaran, hingga aliran proses sosial dan ekonomi (Tjiptono dan 
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Chandra, 2012).  Pemasaran pada dasarnya adalah kegiatan yang 

melibatkan pergerakan barang dari produsen ke konsumen, yang 

terfasilitasi oleh lembaga pemasaran.  Peran yang dimainkan oleh 

lembaga-lembaga pemasaran ini sangat dipengaruhi oleh sistem pasar 

yang berlaku dan sifat-sifat khusus dari barang yang dipasarkan.  Inilah 

sebabnya istilah saluran pemasaran sering digunakan untuk 

menggambarkan konsep ini. 

 

Lembaga pemasaran merujuk pada entitas bisnis atau individu yang 

mengatur kegiatan pemasaran, mengalirkan produk pertanian dan jasa ke 

konsumen akhir, dan memiliki hubungan serta koneksi dengan bisnis lain 

atau individu.  Keberadaan lembaga pemasaran timbul karena kebutuhan 

konsumen untuk mendapatkan produk sesuai dengan keinginan mereka 

dalam hal waktu, lokasi, dan bentuknya.  Peran utama lembaga 

pemasaran adalah menjalankan berbagai fungsi pemasaran serta 

memastikan kebutuhan dan keinginan konsumen dipenuhi dengan sebaik-

baiknya.  Konsumen memberikan imbalan atas layanan yang diberikan 

oleh lembaga pemasaran, dan nilai imbalan tersebut tercermin dalam 

margin pemasaran yang diterapkan pada tiap saluran pemasaran 

(Kholifah, 2019). 

 

Saluran pemasaran adalah individu, organisasi, dan aktivitas yang 

diperlukan untuk menyalurkan barang dari produsen ke konsumen.  

Fungsi dari saluran pemasaran adalah untuk memastikan produk sampai 

ke konsumen akhir.  Saluran pemasaran juga biasa disebut saluran 

distribusi, dimana saluran ini terdiri dari serangkaian perantara yang 

membentuk hubungan dalam distribusi.  Ketika rantai pemasaran ini 

panjang, seringkali menyebabkan kenaikan margin pemasaran yang pada 

akhirnya dapat memengaruhi kenaikan harga bagi konsumen (Fitriana, 

2022). 
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4. Struktur Pasar 

 

Menurut Asmarantaka (2014), struktur pasar merujuk pada karakteristik 

organisasi pasar yang mempengaruhi perilaku dan kinerja pasar, dengan 

empat faktor penentu yang mencakup: 

a. Besarnya atau jumlah perusahaan yang aktif di pasar. 

b. Kondisi atau sifat produk yang ditawarkan, apakah homogen atau 

heterogen. 

c. Kemudahan atau kesulitan bagi perusahaan untuk memasuki atau 

keluar dari pasar. 

d. Tingkat pengetahuan yang dimiliki oleh peserta pasar, termasuk biaya, 

harga, dan kondisi pasar antara peserta pasar. 

 

Struktur pasar mencakup faktor-faktor lingkungan yang memengaruhi 

operasional pasar, serta mengevaluasi proporsi pasar yang dimiliki oleh 

perusahaan dalam suatu industri sebagai bagian dari upaya mereka untuk 

memperluas pangsa pasar, yang seringkali dihadapi dengan berbagai 

rintangan.  Pemahaman terhadap struktur pasar merupakan aspek penting 

dalam menganalisis perilaku dan kinerja pasar (Hardiyanti, dkk., 2019) 

 

Terbentuknya struktur pasar mengarahkan ke bentuk pasar monopoli dan 

oligopoli atau pasar persaingan sempurna, yang kemudian memengaruhi 

perilaku pasar.  Untuk menjaga daya saing di tengah persaingan yang 

ketat, perusahaan di dalam industri perlu mengadopsi beberapa perilaku 

yang pada akhirnya berdampak pada kinerja perusahaan, seperti 

menyebabkan keuntungan yang berlebihan bagi perusahaan.  Menurut 

Martin (2002) dalam analisis Struktur Conduct Performance (SCP), 

hubungan antara ketiga komponen tersebut saling memengaruhi, 

sementara juga dipengaruhi oleh faktor-faktor tambahan seperti 

teknologi, progresivitas, strategi, dan upaya pemasaran untuk 

meningkatkan penjualan. 
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5. Perilaku Pasar 

 

Menurut Asmarantaka (2014), perilaku pasar merujuk pada tindakan 

individu atau kelompok peserta pasar, seperti pembeli dan penjual, yang 

melibatkan strategi atau respon dalam situasi persaingan atau negosiasi 

untuk mencapai tujuan pemasaran di dalam suatu struktur pasar tertentu.  

Interaksi antara pembeli dan penjual seringkali terjadi dalam konteks 

persaingan.  Setelah mencapai kesepakatan, transaksi atau hubungan 

negosiasi terjadi.  Perilaku pasar dapat menjelaskan mengenai persaingan 

harga dan jumlah yang ditetapkan perusahaan, diskriminasi harga, 

diferensiasi produk, serta pengeluaran iklan dan promosi.  Perilaku pasar 

dapat dilihat menggunakan karakteristik pasar seperti sistem penentuan 

harga dan pembentukan harga antar pedagang, praktik penjualan dan 

pembelian, serta sistem jaringan kerjasama antar lembaga pemasaran.  

Selain itu perilaku pasar juga dapat dilihat melalui bagaimana strategi 

pemasaran yang digunakan pedagang dalam memasarkan produknya. 

 

Proses pemasaran produk atau layanan suatu perusahaan, memerlukan 

pendekatan yang sederhana dan dapat disesuaikan yang dikenal sebagai 

bauran pemasaran atau marketing mix.  Bauran pemasaran merupakan 

kombinasi variabel atau kegiatan yang menjadi inti dari sistem 

pemasaran, terdiri dari produk, harga, promosi, dan distribusi.  Artinya, 

bauran pemasaran adalah serangkaian variabel yang dapat dimanfaatkan 

oleh perusahaan untuk memengaruhi respons konsumen (Sumarni dan 

Soeprihanto, 2010).  Menurut Kotler (2008), bauran pemasaran terdiri 

dari produk, harga, tempat dan promosi.  Selanjutnya peneliti uraikan 

dari masing-masing pengertian sebagai berikut : 

 

a. Produk (Product) 

Produk adalah segala hal yang dipasarkan untuk menarik perhatian, 

dibeli, digunakan, atau dikonsumsi oleh konsumen guna memenuhi 

kebutuhan atau keinginan.  Pilihan-pilihan terkait produk meliputi 

pemilihan bentuk fisiknya, merek, kemasan, garansi, dan servis 
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sesudah penjualan.  Pengembangan produk biasanya berdasarkan 

analisis kebutuhan dan preferensi pasar.  Setelah hal ini teratasi, 

keputusan terkait harga, distribusi, dan promosi dapat ditetapkan. 

 

b. Harga (Price) 

Harga adalah total nilai yang dibayarkan oleh konsumen untuk 

memperoleh manfaat dari memiliki atau menggunakan produk atau 

layanan tertentu.  Setiap tawaran produk atau layanan, bagian 

pemasaran bertanggung jawab atas penetapan harga dasarnya.  Faktor-

faktor seperti biaya produksi, keuntungan yang diinginkan, praktik 

pesaing, dan perubahan dalam kebutuhan pasar dipertimbangkan 

dalam menetapkan harga.  Kebijakan harga juga meliputi pengaturan 

diskon, penambahan margin, penurunan harga, dan sejenisnya. 

 

c. Distribusi (Place) 

Saluran distribusi adalah sistem atau struktur organisasi yang terlibat 

dalam mengolah produk atau layanan menjadi siap digunakan atau 

dikonsumsi oleh konsumen atau pelanggan bisnis.  Penentuan saluran 

distribusi melibatkan keputusan mengenai penggunaan perantara 

seperti pedagang, pengecer, agen, atau pemasar, serta strategi 

kerjasama dengan mereka. 

 

d. Promosi (Promotion) 

Promosi merupakan bagian dari strategi pemasaran yang bertujuan 

untuk berinteraksi dengan pasar, menggunakan kombinasi bauran 

promosi (promotional mix).  Promosi juga berfungsi sebagai sarana 

komunikasi yang persuasif, informasi yang akurat memiliki dampak 

signifikan pada konsumen yang dituju.  Keberadaan informasi tersebut 

menyebabkan perusahaan dapat memperoleh keunggulan dalam 

produk yang mereka tawarkan. 
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6. Kinerja Pasar 

 

Menurut Sudiyono (2004), kinerja pemasaran adalah hasil dari keputusan 

akhir yang dibuat dalam konteks proses tawar-menawar dan persaingan 

harga.  Kinerja pemasaran memberikan gambaran tentang sejauh mana 

struktur pasar dan perilaku pasar mempengaruhi proses pemasaran suatu 

komoditas pertanian.  Hal ini mencakup efisiensi harga atau biaya 

produksi, biaya promosi penjualan, volume penjualan, serta efisiensi 

dalam proses pemasaran/pertukaran tiap saluran pemasaran 

(Asmarantaka, 2014). 

 

Menurut pendapat Kotler dan Armstrong (2008), saluran pemasaran 

terdiri dari serangkaian lembaga yang bertanggung jawab atas seluruh 

aktivitas atau fungsi yang diperlukan untuk mengalihkan produk dan 

kepemilikannya dari tahap produksi hingga konsumsi.  Saluran 

pemasaran memiliki beberapa tingkatan yang terbentuk oleh setiap 

perantara yang terlibat dalam proses penyaluran barang kepada 

konsumen akhir.  Baik produsen maupun konsumen akhir yang terlibat 

dalam proses ini merupakan bagian dari setiap tingkatan saluran. 

 

Pemasaran yang efisien secara normatif adalah pasar dengan struktur 

pasar persaingan sempurna.  Namun, struktur pasar ini tidak dapat 

ditemukan dalam realita kehidupan sehari-hari.  Ukuran efisiensi adalah 

kepuasan dari konsumen, produsen, maupun lembaga-lembaga yang 

terlibat di dalam mengalirkan produk mulai dari petani/produsen sampai 

konsumen akhir.  Ukuran untuk menentukan tingkat kepuasan tersebut 

adalah sulit dan sangat relatif.  Oleh sebab itu, banyak pakar yang 

mempergunakan indikator ukuran efisiensi operasional, efisiensi harga, 

dan efisiensi relatif (Asmarantaka, 2014). 

 

Efisiensi dalam pemasaran dapat terwujud dalam beberapa hal, pertama 

dengan menekan biaya pemasaran untuk meningkatkan keuntungan, 

kedua dengan mempertahankan perbedaan harga antara konsumen dan 

produsen agar tidak terlalu tinggi, ketiga dengan ketersediaan fasilitas 
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pemasaran yang memadai, keempat melalui adanya persaingan sehat di 

pasar.  Kualitas efisiensi suatu sistem pemasaran tidak terlepas dari 

kondisi persaingan di pasar terkait.  Pasar yang mengalami persaingan 

sempurna dapat menciptakan sistem pemasaran yang efisien karena 

memberikan insentif bagi pelaku pasar, termasuk produsen, lembaga 

pemasaran, dan konsumen (Rahim dan Hastuti, 2005).  Adapun elemen 

kinerja pemasaran dalam mengukur efisiensi pemasaran terdiri dari 

margin pemasaran dan producer’s share. 

 

Menurut Ivan (2009), setiap lembaga pemasaran yang terlibat dalam 

rangkaian pemasaran akan menerima margin, dan semakin panjang 

rangkaian pemasaran tersebut (semakin banyak lembaga yang terlibat), 

maka margin pemasaran akan semakin besar, yang kemudian 

mempengaruhi biaya pemasaran.  Biaya pemasaran merujuk pada 

pengeluaran yang diperlukan untuk kegiatan pemasaran, termasuk biaya 

transportasi, penanganan barang, dan lokasi penjualan. 

 

Fluktuasi pada margin pemasaran dapat berdampak pada bagian yang 

diterima produsen atau producer’s share.  Margin pemasaran memiliki 

hubungan yang negatif dengan producer’s share, hal tersebut berarti 

bahwa marjin pemasaran yang tinggi akan berdampak pada producer’s 

share yang rendah (Sumarni, 2021). 

 

 

B. Penelitian Terdahulu 

 

Sebelum melakukan penelitian, peneliti harus memahami penelitian 

sebelumnya sebagai referensi dan panduan mengenai penelitian yang akan 

dilakukan.  Memahami penelitian sebelumnya dapat membantu mencegah 

duplikasi atau kesamaan dengan penelitian sebelumnya, seperti judul yang 

sama atau penelitian yang serupa.  Penelitian yang disebutkan dalam risalah 

ini merupakan penelitian sebelumnya yang dijadikan landasan bagi peneliti 

dalam merancang kerangka penelitian.  Penelitian sebelumnya juga berguna 

untuk membandingkan dengan penelitian yang akan dilakukan, 
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mempermudah pengumpulan data, serta menentukan metode analisis yang 

akan digunakan. 

 

Penelitian yang akan dilakukan memiliki kesamaan dan perbedaan dengan 

penelitian terdahulu.  Kesamaannya terletak pada penggunaan metode analisis 

yang sama, yaitu analisis saluran, biaya, margin, keuntungan, dan efisiensi 

pemasaran untuk menganalisis data yang diperoleh.  Perbedaan antara 

penelitian ini dengan penelitian sebelumnya terletak pada lokasi dan 

responden yang akan diteliti.  Lokasi penelitian yaitu dilakukan pada 

agroindustri tempe yang berada di Kota Bandar Lampung serta responden 

dari penelitian kali ini yaitu pemilik agroindustri tempe.  Kajian penelitian 

terdahulu dapat dilihat pada Tabel 3. 
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Tabel 3. Kajian penelitian terdahulu 

No Judul / Peneliti / 

Tahun 

Tujuan Penelitian Metode Analisis Hasil Penelitian 

1 Analisis pemasaran 

keripik tempe di 

Desa Lerep 

Kecamatan 

Ungaran Barat 

Kabupaten 

Semarang  

(Pratiwi, Hastuti, 

dan Istanto, 2018) 

1. Menentukan jumlah 

saluran pemasaran. 

2. Menentukan besarnya 

margin pemasaran. 

3. Mengetahui efisiensi 

pemasaran 

1. Metode analisis yang  

digunakan adalah 

metode analisis 

deskriptif analisis. 

2. Metode analisis biaya 

dan margin 

pemasaran. 

3. Metode analisis 

efisiensi dan 

keuntungan 

pemasaran. 

1. Terdapat tiga saluran pemasaran keripik tempe di 

Desa Lerep, yaitu Saluran I (Produsen - Konsumen 

Akhir), Saluran II (Produsen - Pedagang Pengecer 

- Konsumen Akhir), dan Saluran III (Produsen - 

Pedagang Pengepul - Pedagang Pengecer - 

Konsumen Akhir). 

2. Total nilai margin pemasaran pada saluran I adalah 

Rp4.380, saluran II adalah Rp4.500, dan saluran III 

adalah Rp4.500.  Biaya yang timbul pada saluran I 

adalah Rp120, pada saluran II adalah Rp513, dan 

pada saluran III adalah Rp815. 

3. Nilai efisiensi pemasaran tiap saluran adalah 

saluran I sebesar 0,26%, saluran II sebesar 1,18%, 

dan saluran III sebesar 1,87%. 

4. Saluran II merupakan saluran yang efisien dalam 

pemasaran keripik tempe di wilayah tersebut. 

 

2 Analisis pemasaran 

pada agroindustri 

tempe di Kota 

Palangka Raya 

(Thohari, Wardie, 

dan Sunaryati, 

2018) 

1. Mengetahui jumlah 

saluran pemasaran. 

2. Mengetahui biaya 

pemasaran pada tiap 

saluran pemasaran. 

3. Mengetahui margin 

pemasaran pada tiap 

saluran pemasaran. 

1. Menggunakan analisis 

data deskriptif 

kuantitatif. 

2. Metode analisis biaya 

pemasaran. 

3. Metode analisis 

keuntungan 

pemasaran. 

1. Pemasaran tempe di Kota Palangka Raya terdiri 

dari tiga saluran pemasaran dan lembaga 

pemasaran yang terlibat adalah pedagang besar dan 

pedagang pengecer. 

2. Total biaya pemasaran tempe per bungkus pada 

pola saluran pemasaran I, II dan III masing-masing 

sebesar Rp0,-, Rp500,- dan Rp1.000,-, serta 

Rp1.200,-. 



 

 

 

2
2
 

Tabel 3.  Lanjutan    

  4. Mengetahui total 

keuntungan. 

4. Metode analisis 

margin pemasaran. 

3. Total margin pemasaran tempe per bungkus 

pada pola saluran pemasaran I sebesar 

Rp900,- untuk ukuran kecil, Rp1.100,- untuk 

ukuran sedang dan Rp1.210,- untuk ukuran 

besar.  Pada pola saluran pemasaran II 

sebesar Rp1.000,- untuk ukuran kecil, dan 

Rp2.000,- untuk ukuran sedang dan besar.  

Pada pola saluran pemasaran III sebesar 

Rp3.000,- untuk ukuran kecil, sedang dan 

besar. 

4. Total keuntungan pemasaran tempe per 

bungkus pada pola saluran pemasaran I 

sebesar Rp900,- untuk tempe ukuran kecil, 

Rp1.100,- untuk tempe ukuran sedang dan 

Rp1.210,- untuk tempe ukuran besar.  Pada 

pola saluran pemasaran II sebesar Rp500,- 

untuk tempe ukuran kecil, Rp1.000,- untuk 

tempe ukuran sedang dan besar.  Pada pola 

saluran pemasaran III sebesar Rp1.800,- 

untuk ukuran tempe kecil, sedang dan besar. 

 

3 Analisis pemasaran 

tempe di Desa 

Puyung Kecamatan 

Jonggat Kabupaten 

Lombok Tengah 

1. Menganalisis saluran 

pemasaran tempe. 

 

 

 

1. Menggunakan metode 

analisis deskriptif. 

2. Analsisi biaya, 

keuntungan, dan 

margin pemasaran. 

1. Pemasaran tempe di Desa Puyung Kecamatan 

Jonggat Kabupaten Lombok Tengah melalui dua 

saluran pemasaran yaitu Saluran I (Produsen → 

Konsumen Akhir) dan Saluran II (Produsen → 

Pedagang Pengecer → Konsumen Akhir). 
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Tabel 3.  Lanjutan    

 (Ananda, 

Suparmin, dan 

Ibrahim, 2016) 

2. Menganalisis biaya, 

keuntungan, dan 

margin pemasaran 

tempe. 

3. Menganalisis tingkat 

efisiensi pemasaran 

tempe. 

 

3. Analisis 

efisiensi 

pemasaran 

2. Rata-rata biaya pemasaran tahu sebesar Rp 

290 per kg, sedangkan rata-rata biaya 

pemasaran tempe sebesar Rp 499 per kg.  

Rata-rata keuntungan pemasaran tahu 

sebesar Rp 1.460 per kg, sedangkan rata-rata 

keuntungan pemasaran tempe sebesar Rp 

1.334 per kg.  Rata-rata margin pemasaran 

tahu sebesar Rp 1.750 per kg, sedangkan 

rata-rata margin pemasaran tempe sebesar Rp 

1.833 per kg. 

3. Fleksibilitas transmisi harga pemasaran tahu 

pada saluran pemasaran I sebesar 1(1/n=1) 

yang artinya sudah efisien.  Sedangkan pada 

saluran pemasaran II fleksibilitas transmisi 

harga sebesar 0,483 (1/n1) yang artinya 

pemasaran belum efisien. 

 

4 Analisis pemasaran 

pada agroindustri 

keripik sagu tempe 

di Dusun Kuning 

Gading Kecamatan 

Pelepat Ilir 

Kabupaten Bungo 

(Studi Kasus 

Keripik Sagu 

Tempe Bapak Agus  

1. Mengetahui pola 

saluran pemasaran 

agroindustri keripik 

sagu tempe. 

2. Mengetahui efisiensi 

pemasaran 

agroindustri keripik 

sagu tempe. 

1. Metode analisis 

kuantitatif. 

2. Analisis pola saluran 

pemasaran. 

3. Analisis efisiensi 

pemasaran. 

1. Pola saluran pemasaran yang terjadi pada 

pemasaran Usaha agroindustri keripik sagu tempe 

Bapak Agus Priyanto di Dusun Kuning Gading 

Kecamatan Pelepat Ilir Kabupaten Bungo adalah 

dua saluran pemasaran yaitu dua saluran setingkat 

Saluran I (Produsen→BUMDus→Konsumen) dan 

Saluran II (Produsen→BUMDus→Pedagang 

Pengecer→Konsumen). 
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Tabel 3.  Lanjutan    

 Priyanto) 

(Kurniadi, 

Isyaturriyadhah, 

dan Asnawati, 

2018) 

 

  2. Efisiensi pemasaran agroindustri keripik sagu 

tempe Bapak Agus Priyanto di Dusun Kuning 

Gading Kecamatan Pelepat Ilir Kabupaten Bungo 

sudah efisien dengan nilai efisiensi pemasaran 

83,33 %. 

5 Analisis efisiensi 

pemasaran kubis di 

Kecamatan Gisting  

Kabupaten 

Tanggamus 

(Ali, Situmorang, 

dan Murniati, 2017) 

1. Menganalisis efisiensi 

sistem pemasaran 

kubis di Kecamatan 

Gisting. 

1. Metode analisis 

structure cunduct 

performance atau 

model pendekatan 

organisasi pasar, 

1. Pemasaran kubis di Kecamatan Gisting masih 

belum efisien disebabkan oleh struktur pasar yang 

cenderung oligopsonistik di tingkat petani, namun 

berubah menjadi oligopolistik di tingkat konsumen 

akhir.  Meskipun produk bersifat homogen dan 

pasar bersifat bebas, perubahan struktur pasar ini 

menjadi kendala dalam sistem pemasaran kubis di 

wilayah tersebut.  Kinerja pasar dalam sistem 

pemasaran kubis di Kecamatan Gisting 

menunjukkan bahwa producer share rendah (≤ 

54,49%), marjin pemasaran cenderung tinggi, 

terutama di tingkat pedagang pengecer.  RPM tidak 

merata, khususnya di tingkat pedagang pengumpul 

dan tengkulak, dan laju perubahan harga di tingkat 

konsumen akhir lebih besar dibandingkan dengan 

laju perubahan harga di tingkat produsen. 
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Tabel 3.  Lanjutan     

6 Efisiensi pemasaran 

beras dengan 

pendekatan 

Structure Conduct 

Performance 

(Oksalia, 

Asmarantaka, 

Yusalina, 2023). 

1. Menganalisis efisiensi 

pemasaran beras di 

Kabupaten Banyuasin 

1. Analsis fungsi dan 

saluran pemasaran. 

2. Analisis structure 

cunduct performance. 

 

1. Pemasaran Beras Kabupaten Banyuasin memiliki 

lima saluran pemasaran. 

2. Struktur pasar yang muncul dari penjualan beras di 

Kabupaten Banyuasin berkembang menjadi 

struktur pasar oligopsoni.  Menurut analisis SCP, 

jalur pemasaran dua (petani-penggiling-pengecer-

konsumen) telah diidentifikasi sebagai saluran 

pemasaran yang paling efektif bagi pelaku 

pemasaran beras di Kabupaten Banyuasin. 

 

7 Analisis efisiensi 

pemasaran cabai 

merah keriting 

dengan pendekatan 

SCP (Structure, 

Conduct, and 

Performance) di 

Kecamatan Gunung 

Tujuh Kabupaten 

Kerinci (Khasanah, 

Murdy, dan Fitri, 

2019). 

1. Mengetahui saluran 

pemasaran cabai 

merah keriting 

2. Menganalisis efisiensi 

pemasaran cabai 

merah kriting. 

1. Analsis fungsi dan 

saluran pemasaran. 

2. Analisis structure 

cunduct performance. 

1. Pemasaran cabai merah keriting di Kecamatan 

Gunung Tujuh Kabupaten Kerinci terdiri dari 

empat saluran pemasaran. 

2. Struktur pasar dalam pemasaran cabai merah 

keriting di Kecamatan Gunung Tujuh menunjukkan 

keberadaan pasar oligopsoni di tingkat petani, 

sementara di tingkat lembaga, terbentuk struktur 

pasar oligopoli.  Perilaku pasar ditandai dengan 

perbedaan perilaku antar lembaga pemasaran yang 

terlibat.  Kinerja pasar mencerminkan 

ketidakmerataan dalam penyebaran marjin, 

farmer’s share, dan rasio keuntungan dan biaya di 

setiap lembaga pemasaran.  Hasil analisis 

menunjukkan bahwa saluran pemasaran IV 

merupakan alternatif yang efisien, sehingga dapat 

dipilih oleh petani. 
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Tabel 3.  Lanjutan    

8 Analisis pemasaran 

tahu bulat (studi 

kasus pada 

perusahaan 

Kamasesa di Desa 

Muktisari 

Kecamatan Cipaku 

Kabupaten Ciamis) 

(Gifari, Rochdiani, 

dan Isyanto, 2019) 

1. Mengetahui saluran 

pemasaran tahu bulat. 

2. Mengetahui besarnya 

biaya, margin, dan 

keuntungan pemasaran 

tahu bulat. 

3. Mengetahui besarnya 

Producer’s Share. 

1. Metode analisis 

deskriptif. 

2. Analisis saluran 

pemasaran. 

3. Analisis biaya, margin, 

dan keuntungan 

pemasaran. 

4. Analisis producer’s 

share 

1. Terdapat satu saluran pemasaran tahu bulat sampai 

ke tangan konsumen akhir, yaitu: produsen → 

pedagang besar → pedagang pengecer → 

konsumen. 

2. Saluran pemasaran tahu bulat melibatkan dua 

lembaga pemasaran, yaitu pedagang besar dan 

pedagang pengecer.  Besarnya total margin 

pemasaran adalah Rp 300,00 per butir dengan total 

biaya pemasaran Rp 51,64 per butir sehingga total 

keuntungan pemasaran Rp 248,36 per butir. 

3. Besarnya bagian harga yang diterima produsen 

(producer’s share) pada saluran pemasaran tahu 

bulat masing- masing adalah 40 persen. 

 

9 Analisis pemasaran 

melalui harga dan 

promosi home 

industry Tahu 99 

Kennata Arjo Mukti 

Di Kota Palangka 

Raya 

(Oktaria, Octobery, 

Puti, Awalina, 

Monika, dan Uda, 

2023) 

Mendeskripsikan 

tentang analisis 

pemasaran melalui 

harga dan promosi. 

1. Metode analisis 

deskriptif kualitatif. 

2. Analisis data 

reduction. 

3. Analisis data display. 

4. Analisis conclusion 

drawing/verifacation. 

1. Penetapan Harga Home Industry Tahu 99 Kennata 

Arjo Mukti di Kota Palangka Raya, yaitu 

menetapkan harga berdasarkan harga pasar.  Harga 

yang ditetapkan Home Industry Tahu 99 Kennata 

Arjo Mukti sudah tepat dengan kualitas produk dan 

pelayanan yang didapatkan konsumen dan harga 

dinilai kompetitif dengan harga yang ditetapkan 

pesaing. 

2. Berdasarkan penelitian yang dilakukan peneliti 

promosi yang dilakukan Home Industry Tahu 99 

Kennata Arjo Mukti kurang maksimal sehingga 

tempat kurang mudah di ketahui oleh masyarakat 

yang bertempat tinggal jauh dari tempat produksi. 
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    3. Penetapan harga yang ditetapkan Home Industry 

Tahu 99 Kennata Arjo Mukti di Kota Palangka 

Raya sudah tepat karena tidak memberatkan 

konsumen dan sesuai harga pasar namun promosi 

yang dilakukan kurang menarik konsumen. 

 

10 Analisis Structure, 

Conduct, and 

Performance (SCP) 

pada pemasaran 

lada putih (muntok 

white pepper) di 

Kabupaten Bangka 

Barat (Adha, 

Pranoto, dan 

Purwasih, 2019). 

1. Mendeskripsikan 

saluran pemasaran 

lada putih. 

2. Menganalisis efisiensi 

pemasaran lada putih. 

1. Analisis saluran 

pemasaran. 

2. Analisis structure, 

conduct, performance 

(SCP). 

1. Terdapat lima macam saluran pemasaran lada putih 

a.  Saluran I : petani – pedagang pengumpul desa – 

pedagang pengumpul kecamatan – pedagang besar 

b.  Saluran II : petani – pedagang pengumpul desa – 

pedagang besar 

c.  Saluran III : petani – pedagang besar 

d.  Saluran IV : petani– pedagang pengumpul 

kecamatan – konsumen 

e.  Saluran V : petani responden – pedagang 

pengecer – konsumen. 

2. Struktur pasar lada putih mendekati bentuk pasar 

persaingan sempurna.  Perilaku pasar yang terjadi 

terdiri dari kegiatan penjualan dan pembelian 

dilakukan oleh setiap lembaga pemasaran atas dasar 

kepercayaan.  Saluran IV merupakan saluran yang 

relatife lebih efisien di ukur berdasarkan nilai 

marjin, farmer’s share, dan R/C rasio. 
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C. Kerangka Pemikiran 

 

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pola saluran pemasaran, struktur, 

perilaku, dan kinerja pemasaran tempe di Kota Bandar Lampung.  Analisis ini 

kemudian digunakan untuk mengetahui seberapa besar tingkat persaingan 

pasar dalam pemasaran tempe, serta efisiensi pemasaran di Kota Bandar 

Lampung.  Sehingga dapat memberikan rekomendasi alternatif yang tepat 

bagi pemilik agroindustri dalam pengambilan ketusan terkait pemasaran 

tempe, serta dapat memberikan rekomendasi terkait kebijakan mengenai 

agribisnis tempe di Kota Bandar Lampung. 

 

Sistem agribisnis terdiri dari beberapa subsistem yang saling berkaitan dan 

saling memengaruhi satu sama lain.  Keberhasilan agribisnis tempe di Kota 

Bandar Lampung juga dipengaruhi oleh keterkaitan antar subsistemnya, 

mulai dari subsistem pengadaan saprodi sampai dengan subsistem pemasaran.  

Tingkat pendapatan dan keuntungan agroindustri tempe juga dipengaruhi oleh 

subsistem pemasaran.  Pemasaran yang efisien akan memeberikan 

keuntungan yang lebih tinggi diabndingkan dengan pemasaran yang tidak 

efisien.  Pemasaran yang efisien sangat dibutuhkan terutama pada produk 

pertanian yang bila diangkut dalam jarak jauh sifatnya mudah rusak. 

 

Pemasaran suatu produk memerlukan peran lembaga pemasaran yang akan 

membentuk suatu jalur yang disebut dengan saluran pemasaran.  Untuk 

mengetahui saluran pemasaran tempe di Kota Bandar Lampung dilakukan 

dengan cara merunut aliran pemasaran tempe dari produsen sampai ke 

konsumen akhir.  Masing-masing lembaga pemasaran akan melakukan fungsi 

pemasaran secara berbeda-beda sesuai kemampuan biaya yang dimiliki.  

Setelah saluran pemasaran produk diketahui, maka akan dianalisis efisiensi 

tiap saluran pemasaran menggunakan metode analisis Structure Conduct 

Performance (SCP) atau analisis struktur, perilaku, dan kinerja pasar.   

 

Analisis struktur pasar (structure) dianalisis menguunakan tiga karakteristik 

pasar, yaitu jumlah penjual dan pembeli, keadaan produk, dan hambatan 

untuk memasuki pasar.  Analisis perilaku pasar (conduct) dianalisis 
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menggunakan pendekatan kualitatif dengan melihat bagaimana bauran 

pemasaran tempe.  Analisis bauran pemasaran dilakukan dengan melihat 

empat indikator utama yaitu produk (product), harga (price), distribusi 

(place), dan promosi (promotion).  Analisis kinerja pasar (performance) 

dianalisis menggunakan pendekatan kuantitatif dengan menghitung Rasio 

Profit Margin dan producer’s share sebagai elemen untuk mengukur efisiensi 

pemasaran tempe.  Suatu pemasaran dikatakan efisien apabila mampu 

mengadakan pembagian yang adil dari keseluruhan harga yang dibayar 

konsumen terakhir kepada pihak yang ikut serta dalam kegiatan produksi dan 

pemasaran produk.  Kerangka pemikiran analisis pemasaran tempe dapat 

dilihat pada Gambar 3. 

 

Gambar 3.  Kerangka pemikiran analisis pemasaran tempe di Kota Bandar 

Lampung 

Agroindustri Tempe 

Analisis Pemasaran Tempe 

Pendekatan Structure Conduct Performance (SCP) 

Perilaku Pasar 

1. Penentuan harga. 

2. Penjualan dan 

pembelian. 

3. Kerjasama antar 

lembaga 

4. Bauran pemasaran. 

Struktur Pasar 

1. Jumlah penjual dan 

pembeli. 

2. Keadaan produk yang 

diperjualbelikan. 

3. Hambatan masuk 

pasar. 

4. Tingkat pengetahuan 

produsen 

Kinerja Pasar 

1. Analisis Saluran 

Pemasaran 

2. Ratio Profit Margin 

(RPM) 

3. Producer’s Share 

Efisiensi Pemasaran Tempe 



 

 

 

III. METODE PENELITIAN 

 

 

 

A. Metode Penelitian 

 

Metode penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah metode 

deskriptif kualitatif dan deskriptif kuantitatif.  Analisis deskriptif adalah 

metode yang digunakan untuk mengurai data dengan cara memberikan 

gambaran atau penjelasan tentang data yang telah dikumpulkan (Sugiyono, 

2012).  Metodologi ini memiliki ciri-ciri yaitu memusatkan fokus pada 

pemecahan masalah yang aktual.  Data yang dikumpulkan mula-mula 

disusun, kemudian dianalisis, dan di jelaskan.  Penelitian ini menggunakan 

metode survey, dimana data yang dikumpulkan bersumber dari sejumlah 

individu yang mewakili suatu populasi dalam jangka waktu yang sama 

menggunakan alat pengukuran wawancara yang berupa daftar pertanyaan 

berbentuk kuisioner. 

 

 

B. Konsep dan Batasan Operasional 

 

Konsep dasar dan batasan operasional merujuk pada pengertian yang 

digunakan dalam mengumpulkan dan menganalisis data sesuai dengan 

sasaran penelitian.  Definisi operasional untuk tiap variabel yang digunakan 

dalam penelitian ini yaitu : 

 

Tempe adalah makanan yang diolah dengan menggunakan bahan baku utama 

kedelai dengan melalui proses fermentasi.
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Agroindustri adalah industri yang mengolah hasil pertanian dengan melalui 

tahapan proses produksi, pengolahan, pengangkutan, penyimpanan, 

pendanaan, serta pemasaran tahu tempe yang dihasilkan. 

 

Produksi adalah kegiatan pengolahan untuk menghasilkan jumlah kuantitas 

tempe yang dihasilkan agroindustri selama terjadinya proses produksi dalam 

satuan gram (gr). 

 

Produsen adalah pelaku ekonomi yang melakukan kegiatan menghasilkan, 

mengolah, atau menciptakan barang dan/atau jasa untuk memenuhi kebutuhan 

konsumen serta memperoleh keuntungan. 

 

Pemasaran adalah serangkaian aktivitas yang dilakukan untuk 

memperkenalkan, mempromosikan, dan mendistribusikan produk atau 

layanan kepada konsumen. 

 

Saluran pemasaran adalah jalur atau cara di mana produk atau layanan 

disampaikan dari produsen atau penyalur ke konsumen akhir.  Ini mencakup 

semua langkah dalam distribusi, termasuk perantara seperti distributor, agen, 

pengecer, atau toko ritel yang membantu produk mencapai pasar. 

 

Lembaga pemasaran yaitu badan-badan atau lembaga yang berusaha dalam 

bidang pemasaran, menggerakkan barang dari produsen tempe sampai 

kopnsumen melalui proses jual beli. 

 

Produsen/Distributor adalah produsen yang memiliki lapak di pasar 

tradisional dan menjual produknya disana. 

 

Pedagang pengecer adalah pedagang yang menjual tempe dalam jumlah kecil 

langsung kepada konsumen terakhirdi pasar eceran.  Pedagang pengecer 

melakukan pembelian bisa melalui pedagang besar maupun membeli 

langsung dari produsen tempe tetapi dalam jumlah sedikit. 

 

Industri makanan adalah pedagang gorengan dan pemilik warung makan yang 

mengolah tempe menjadi produk makanan siap konsumsi. 
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Konsumen adalah pihak yang menggunakan atau mengonsumsi barang 

dan/atau jasa untuk memenuhi kebutuhan pribadi, keluarga, atau rumah 

tangga. 

 

Biaya produksi adalah total pengeluaran yang terkait dengan proses 

pembuatan atau pengadaan barang atau layanan yang diukur dalam satuan 

rupiah (Rp). 

 

Biaya tenaga kerja adalah total pengeluaran yang terkait dengan upah atau 

gaji yang dibayarkan kepada pekerja atau karyawan suatu perusahaan untuk 

menjalankan aktivitas produksi, layanan, atau operasional yang diukur dalam 

satuan rupiah (Rp). 

 

Biaya pengemasan adalah total pengeluaran yang terkait dengan kemasan 

suatu produk yang diukur dalam satuan rupiah (Rp) 

 

Biaya pemasaran adalah total pengeluaran yang dialokasikan untuk berbagai 

kegiatan pemasaran suatu produk atau layanan yang diukur dalam satuan 

rupiah (Rp). 

 

Keuntungan pemasaran merujuk pada hasil atau profitabilitas yang diperoleh 

dari kegiatan pemasaran suatu produk atau layanan yang diukur dalam satuan 

rupiah (Rp). 

 

Margin pemasaran adalah selisih antara harga jual suatu produk atau layanan 

dengan biaya produksi atau akuisisi produk tersebut yang diukur dalam 

satuan rupiah (Rp). 

 

Harga tempe adalah nilai moneter atau jumlah uang yang ditetapkan atau 

diminta dalam pertukaran yang diukur dalam satuan rupiah (Rp/Bungkus). 

 

Harga tempe di tingkat produsen adalah nilai moneter atau jumlah yang 

diterima oleh produsen saat menjual produk yang diukur dalam satuan rupiah 

(Rp/Bungkus). 
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Harga tempe di tingkat konsumen adalah nilai moneter atau jumlah yang 

dibayarkan oleh konsumen akhir untuk memperoleh produk yang diukur 

dalam satuan rupiah (Rp/Bungkus). 

 

Bauran pemasaran adalah kombinasi dari variabel atau elemen-elemen yang 

dapat dikendalikan oleh perusahaan untuk memengaruhi respons konsumen. 

 

Efisiensi pemasaran adalah tingkat kinerja atau produktivitas dari berbagai 

kegiatan pemasaran dalam mencapai tujuan tertentu dengan menggunakan 

sumber daya secara optimal yang diukur dalam satuan persen (%). 

 

Producer’s share adalah istilah yang mengacu pada bagian dari pendapatan 

akhir atau harga jual produk pertanian yang diterima oleh produsen yang 

diukur dalam satuan rupiah (Rp). 

 

 

C. Lokasi, Waktu, Jenis, dan Sumber Data 

 

Penelitian ini dilakukan pada agroindustri tempe yang berada di Kota Bandar 

Lampung.  Lokasi penelitian dipilih dengan metode purposive sampling 

dengan pertimbangan bahwa lokasi tersebut merupakan daerah sentra 

produksi tempe di Kota Bandar Lampung.  Lokasi penelitian terletak pada 3 

kelurahan yang menjadi sentra tempe diantaranya, Kelurahan Gunung Sulah, 

Sawah Brebes, dan Mekar Sari.  Penentuan lokasi secara sengaja dilakukan 

karena lokasi tersebut diidentifikasi sebagai pusat pengolahan tempe di Kota 

Bandar Lampung.  Metode pengambilan sampel yang digunakan dalam studi 

ini adalah metode accidental sampling. Penelusuran dilakukan dengan 

mendatangi wilayah dan mengidentifikasi rumah tangga yang melakukan 

proses produksi tempe. Responden dipilih berdasarkan produsen tempe yang 

ditemui secara langsung selama proses survei dan bersedia memberikan 

informasi.  

 

Jumlah sampel yang diambil dalam penelitian ini berjumlah 31 responden 

yang merupakan pemilik agroindustri tempe di Kota Bandar lampun, dan 20 
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orang pedagang pengecer tempe yang berjualan produk tempe di pasar besar 

dan di warung rumahan, dimana jumlah sampel ditentukan oleh peneliti 

dengan acuan dari teori Sugiyono (2012) yang mana penentuan jumlah 

sampel minimal 30 responden dan untuk selebihnya akan lebih baik.  

Mengacu pada kriteria tersebut, peneliti menggunakan standar minimal lebih 

dari 30 responden lebih baik yaitu sampel yang digunakan sebanyak 31 

responden agar penelitian yang dilakukan valid. 

 

Penentuan sampel lembaga pemasaran di Kota Bandar Lampung 

menggunakan metode snowball sampling.  Pelaksanaannya adalah dengan 

menentukan pedagang tempe sebagai lembaga pemasaran tingkat pertama 

kemudian lembaga pemasaran berikutnya ditentukan dengan merunut 

pemasaran tempe sampai konsumen akhir 

 

 

D. Metode Pengumpulan Data 

 

Metode pengumpulan data merupakan proses yang digunakan dalam 

melakukan penelitian guna memperoleh data sesuai dengan kebutuhan.  

Teknik pengumpulan data melibatkan survei dan wawancara dengan 

menggunakan kuesioner sebagai instrumen utama.  Data yang dikumpulkan 

terdiri dari data primer dan sekunder, data primer yang diperoleh melalui 

wawancara dengan pihak terkait dalam industri tempe serta pengamatan 

langsung di lapangan, sementara data sekunder bersumber dari literatur 

terkait penelitian serta informasi dari lembaga seperti PRIMKOPTI, Dinas 

Koperasi, Industri dan Perdagangan, Badan Pusat Statistik, buku, dan jurnal 

penelitian. 

 

 

E. Metode Analisis 

 

Teknik atau metode analisis data merupakan langkah penting dalam proses 

penelitian yang dilaksanakan setelah semua data yang diperlukan telah 

terkumpul sepenuhnya.  Proses ini bertujuan untuk mengolah data tersebut 

menjadi informasi baru yang dapat membantu memahami karakteristik data 
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dengan lebih baik dan menjadi solusi bagi permasalahan yang terkait dengan 

penelitian tersebut. 

 

 

1. Analisis Struktur Pasar 

 

Analisis struktur pasar dilakukan secara deskriptif untuk melihat 

bagaimana bentuk pasar pada produk tertentu dengan melihat empat 

karakteristik pasar yaitu: 1) jumlah penjual dan pembeli, 2) keadaan 

produk yang diperjual-belikan, 3) hambatan masuk pasar 4) tingkat 

pengetahuan produsen (Sudiyono, 2004). 

 

 

2. Analisis Perilaku Pasar 

 

Analisis perilaku pasar menggunakan analisis kualitatif dengan melihat 

bagaimana sistem penentuan harga dan pembentukan harga antar 

pedagang, praktik penjualan dan pembelian, serta sistem jaringan 

kerjasama antar lembaga pemasaran.  Perilaku pasar juga dianalisis 

dengan melihat bagaimana bauran pemasaran tempe yang ada di Kota 

Bandar Lampung.  Menurut Kotler (2008), analisis bauran pemasaran 

dapat dilakukan dengan melihat empat indikator utama, yaitu produk, 

harga, ditribusi, dan promosi. 

 

 

3. Analisis Kinerja Pasar 

 

Kinerja pasar dianalisis untuk melihat efisiensi pemasaran tempe pada 

tiap saluran pemasaran yang tersedia.  Saluran pemasaran dianalisis 

secara deskriptif dengan dengan mengidentifikasi saluran pemasaran yang 

ada sehingga dapat mengetahui proses penyampaian produk dari lembaga 

pemasaran.  Efisiensi pemasaran mencerminkan sejauh mana konsumen 

atau lembaga yang terlibat dalam pemasaran memperoleh kepuasan.  

Pendekatan ini melibatkan analisis kuantitatif, diantaranya perhitungan 

besarnya persentase marjin pemasaran dan producer’s share. 
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a. Analisis producer’s share (PS) 

Analisis producer’s share (PS) digunakan untuk mengetahui bagian 

harga yang diterima produsen (pemilik agroindustri tempe) dari harga 

yang dibayarkan oleh konsumen akhir.  Semakin tinggi pangsa 

produsen, maka kinerja pasar semakin baik dari sisi produsen.  

Analisis producer’s share (PS) dapat dirumuskan sebagai berikut:  

 

𝑃𝑆 =
𝑃𝑓

𝑃𝑟
 × 100%...............................................................................(1) 

 

Keterangan : 

PS  : Producer’s Share 

Pf  : Harga ditingkat produsen  

Pr  : Harga yang diterima konsumen 

 

Besar kecilnya producer’s share dipengaruhi oleh jenis produksi, 

jumlah produksi dan biaya pemasaran. 

 

b. Analisis Ratio Profit Margin (RPM) 

Margin pemasaran merupakan selisih harga yang berlaku atau 

diterima oleh produsen dengan harga yang diterima oleh konsumen 

akhir.  Besarnya margin pemasaran merupakan jumlah dari biaya-

biaya pemasaran dan keuntungan yang diperoleh dari lembaga terkait.  

Pendekatan ini melibatkan analisis kuantitatif, termasuk perhitungan 

rasio profit margin, serta besarnya persentase porsi yang diterima oleh 

produsen (producer's share) (Asmarantaka, 2014).  Secara matematis, 

penghitungan margin pemasaran dapat dirumuskan sebagai berikut:  

 

Total Margin Pemasaran 

 

𝑀 = Pr − 𝑃𝑓  atau  𝑀 = 𝐶𝑖 + 𝜋𝑖…………………………………(2) 

 

Keterangan:  

M  : Margin pemasaran total  

Pr  : Harga di tingkat konsumen akhir 

Pf  : Harga di tingkat produsen  

𝐶𝑖  : Biaya lembaga pemasaran tingkat ke-i  

𝜋𝑖  : Keuntungan tingkat ke-i 
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Distribusi margin pemasaran dapat diamati melalui presentase 

keuntungan dibandingkan dengan biaya pemasaran (Rasio Profit 

Margin) di setiap lembaga pemasaran, yang dirumuskan sebagai 

berikut: 

𝑅𝑃𝑀 =  
𝜋𝑖

𝐶𝑖
 ………………………………………………………….(3) 

 

Keterangan : 

RPM : Ratio Profit Margin  

𝜋𝑖  : Keuntungan tingkat ke-i 

𝐶𝑖  : Biaya lembaga pemasaran tingkat ke-i 

 

Suatu pemasaran dikatakan efisien apabila mampu mengadakan 

pembagian yang adil dari keseluruhan harga yang dibayar konsumen 

terakhir kepada pihak yang ikut serta dalam kegiatan produksi dan 

pemasaran tempe.  Persebaran yang seragam dari nilai RPM di antara 

berbagai tingkat lembaga perantara pemasaran mencerminkan 

keberadaan sistem pemasaran yang efisien.  Ketika perbedaan RPM 

antara lembaga perantara pemasaran adalah nol, hal ini menandakan 

efisiensi sistem pemasaran.  Sebaliknya, jika terdapat perbedaan RPM 

yang tidak nol di antara lembaga perantara pemasaran, sistem 

pemasaran dianggap tidak efisien (Tanri, 2020). 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

IV. GAMBARAN UMUM 

 

 

 

A. Keadaan Umum Kota Bandar Lampung 

 

Kota Bandar Lampung merupakan ibukota Provinsi Lampung dan merupakan 

pusat kegiatan ekonomi, politik, sosial, pendidikan, dan budaya.  Kota Bandar 

Lampung memiliki lokasi strategis yang mendukung pertumbuhan dan 

perkembangannya sebagai pusat perdagangan, industri, dan pariwisata kerena 

merupakan daerah transit kegiatan ekonomi antara Pulau Sumatera dan Pulau 

Jawa.  Koperasi menjadi salah satu gerakan ekonomi kerakyatan di Kota 

Bandar Lampung, dengan jumlah koperasi sebanyak 681 koperasi dengan 

jumlah anggota sebanyak 83.552 orang pada tahun 2021.  Salah satu koperasi, 

Koperasi Produsen Tahu Tempe Indonesia, atau Kopti, memiliki 412 anggota 

(BPS Kota Bandar Lampung, 2022). 

 

1. Keadaan Geografi 

 

Koordinat geografis Kota Bandar Lampung adalah 5° 20' sampai 5° 30' 

Lintang Selatan dan 105° 28' sampai 105° 37' Bujur Timur.  Kota ini 

terbagi menjadi 20 kecamatan dan 126 kelurahan dengan luas wilayah 

197,22 km².  Kecamatan Tanjung Bintang, Kabupaten Lampung Selatan, 

berbatasan dengan Kabupaten Lampung Selatan di sebelah timur.  Peta 

administrasi Kota Bandar Lampung dapat dilihat pada Gambar 4. 
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Gambar 4.  Peta administrasi Kota Bandar Lampung 

Sumber : Permata, 2024 

 

Lokasi penelitian agroindustri Tempe di Kota Bandar Lampung terletak 

pada Kelurahan Gunung Sulah, Kelurahan Sawah Brebes, dan Kelurahan 

Mekarsari.  Konstelasi lokasi penelitian agroindustri tempe di Kota Bandar 

Lampung pada Gambar 5. 

 

 

Gambar 5. Konstelasi wilayah penelitian 

Sumber : Permata, 2024 
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Secara administratif, Kota Bandar Lampung berbatasan dengan Kecamatan 

Natar dan Kabupaten Lampung Selatan di sebelah utara.  Daerah selatan 

berbatasan langsung dengan Teluk Lampung.  Kecamatan Gedung Tataan 

dan Padang Cermin, Kabupaten Pesawaran, berbatasan di sebelah barat 

 

 

2. Keadaan Topografi 

 

Kota Bandar Lampung memiliki geografi yang bervariasi, dengan 

ketinggian mulai dari nol hingga tujuh ratus meter di atas permukaan laut.  

Wilayah ini terbagi antara dataran tinggi di daerah Teluk Betung bagian 

utara dan daerah pesisir dekat Teluk Betung di bagian selatan.  Karena 

pengaruh Gunung Balau dan dataran tinggi Batu Serampok, wilayah barat 

Tanjung Karang terdiri dari dataran tinggi.  Teluk Lampung dan beberapa 

pulau kecil berada di sebelah selatan Kota Bandar Lampung.  Banyak 

sungai yang membelah kota ini: Way Kuripan, Way Balau, Way Kupang, 

Way Garuntang, dan Way Kuwala di wilayah Teluk Betung, dan Way 

Halim, Way Balau, Way Awi, dan Way Simpur di wilayah Tanjung 

Karang. 

 

Bagian hulu sungai terletak di sebelah barat Kota Bandar Lampung, 

sedangkan daerah hilirnya berada di sebelah selatan, tepatnya di wilayah 

pesisir pantai.  Sebagian besar wilayah kota ini terdiri atas dataran yang 

relatif datar hingga landai, yang mencakup sekitar 60 persen dari total luas 

wilayah.  Sementara itu, wilayah dengan kemiringan sedang hingga agak 

curam menyumbang sekitar 35 persen dari luas keseluruhan.  Adapun 

wilayah dengan kemiringan sangat curam hanya mencakup sekitar empat 

persen dari total luas wilayah Kota Bandar Lampung.  Variasi topografi ini 

memengaruhi pola aliran sungai serta potensi risiko bencana seperti banjir 

dan longsor di wilayah tertentu. 

 

Batas-batas wilayah Kota Bandar Lampung adalah sebagai berikut: di 

sebelah selatan berbatasan dengan Teluk Lampung, di sebelah utara 

berbatasan dengan Kecamatan Natar Kabupaten Lampung Selatan, di 
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sebelah barat berbatasan dengan Kecamatan Gedung Tataan dan Padang 

Cermin Kabupaten Pesawaran, dan di sebelah timur berbatasan dengan 

Kecamatan Tanjung Bintang Kabupaten Lampung Selatan.  Luas total 

wilayah Kota Bandar Lampung adalah 197,22 km², terbagi menjadi 126 

kelurahan dan 20 kecamatan.   

 

Berikut adalah rincian luas wilayah kecamatan di Kota Bandar Lampung: 

Teluk Betung Barat, Teluk Betung Timur, Teluk Betung Selatan, Bumi 

Waras, Panjang, Tanjung Karang Timur, Kedamaian, Teluk Betung Utara, 

Tanjung Karang Pusat, Enggal, Tanjung Karang Barat, Kemiling, 

Langkapura, Kedaton, Rajabasa, Tanjung Senang, Labuhan Ratu, 

Sukarame, Sukabumi, dan Way Halim. 

 

 

3. Keadaan Demografi 

 

Secara keseluruhan terdapat 1.184.949 jiwa yang tinggal di Kota Bandar 

Lampung, dengan persentase penduduk laki-laki lebih tinggi dibandingkan 

perempuan.  Kecamatan Tanjung Karang Timur memiliki kepadatan 

penduduk tertinggi, yaitu 21.564 jiwa per km², sedangkan Kecamatan 

Sukabumi memiliki kepadatan terendah, yaitu 3.267 jiwa per km². 

 

 

B. Keadaan Umum Kelurahan Gunung Sulah 

 

1. Keadaan Geografi 

 

Kelurahan Gunung Sulah, yang terletak 5 km dari pusat Kota Bandar 

Lampung, awalnya berada di Kecamatan Sukarame sebelum Kecamatan 

Way Halim terbentuk.  Pada tahun 1989, Kelurahan Jagabaya II 

mengalami pemekaran menjadi tiga kelurahan: Kelurahan Jagabaya II, 

Kelurahan Gunung Sulah, dan Kelurahan Way Halim.  Peta administrasi 

Kelurahan Gunung Sulah disajikan pada Gambar 6. 
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Gambar 6.  Peta administrasi Kelurahan Gunung Sulah 

Sumber : Permata, 2024 

 

Secara administratif, batas wilayah Kelurahan Gunung Sulah adalah 

sebagai berikut: 

a. Sebelah utara berbatasan dengan Sungai Way Belau Kelurahan Way 

Halim Permai Kecamatan Way Halim. 

b. Sebelah selatan berbatasan dengan Sungai Kelurahan Jagabaya II 

Kecamatan Way Halim. 

c. Sebelah barat dengan Kelurahan Suarabaya Kecamatan Kedaton. 

d. Sebelah timur berbatasan dengan Kelurahan Jagabaya III Kecamatan 

Way Halim (Profil Kelurahan Gunung Sulah, 2018).   

 

 

2. Keadaan Topografi 

 

Kelurahan Gunung Sulah terletak pada ketinggian 150 meter di atas 

permukaan laut (mdpl), dengan topografi yang meliputi daerah dataran 

rendah seluas 96,50 hektar dan lereng gunung seluas 0,50 hektar.  Sebesar 

62,50% pengunaan lahan di Kelurahan Gunung Sulah digunakan sebagai 

areal pemukiman.  Oleh karena itu, dapat diketahui bahwa Kelurahan 

Gunung Sulah merupakan daerah padat pemukiman. 
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3. Keadaan Demografi 

 

Jumlah penduduk di Kelurahan Gunung Sulah adalah 11.336 orang yang 

terbagi ke dalam tiga kelompok usia.  Kelompok pertama adalah usia 0-15 

tahun, kelompok kedua adalah usia 15-65 tahun, dan kelompok ketiga 

adalah usia lebih dari 65 tahun.  Berdasarkan data dari Kelurahan Gunung 

Sulah tahun 2018, sebagian besar penduduk berada dalam kelompok usia 

produktif, yaitu antara 15-65 tahun.  Penduduk Kelurahan Gunung Sulah 

memiliki beragam pekerjaan, seperti pegawai negeri sipil, karyawan 

swasta, buruh, pengrajin tahu, pengrajin tempe, pedagang, dan lainnya.  

Terdapat 181 penduduk yang bekerja sebagai pengrajin tempe, dengan 

rincian 115 orang sebagai pengrajin tempe dan 66 orang sebagai pengrajin 

tahu (Profil Kelurahan Gunung Sulah, 2018). 

 

 

4. Keadaan Eksisting 

 

Salah satu tempat yang memiliki banyak agroindustri tempe yang mudah 

dijangkau adalah Kelurahan Gunung Sulah.  Agroindustri tempe yang ada 

di Kelurahan Gunung Sulah sudah terkonsentrasi pada satu area, sehingga 

jarak antara satu agroindustri dengan agroindustri yang lain berdekatan.  

Lokasi agroindustri tersebut memiliki akses jalan yang baik, namun 

banyak di antaranya yang berada di gang-gang sempit sehingga 

menyulitkan para pemilik usaha tempe untuk melakukan mobilisasi.  

Misalnya saat membeli bahan baku, jika pemilik usaha tahu tempe 

membeli stok kedelai dalam jumlah besar, maka pengiriman bahan baku 

dapat dilakukan berkali-kali dengan menggunakan sepeda motor karena 

akses jalan yang sempit sehingga mobil tidak dapat masuk. 

 

Koperasi kedelai PRIMKOPTI dan pedagang kaki lima di Kelurahan 

Gunung Sulah merupakan sumber bahan baku kedelai yang biasa 

digunakan oleh pemilik agroindustri tempe di Kelurahan Gunung Sulah.  

Kedelai berkualitas tinggi yang ditawarkan oleh koperasi kedelai 

PRIMKOPTI dan pedagang kaki lima adalah sama.  Pemilik agroindustri 

yang memproduksi tempe dan tahu biasanya sudah memiliki langganan 
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tetap di koperasi dan kios-kios mereka.  Sementara di PRIMKOPTI, 

pelanggan tidak dapat membeli kedelai secara eceran, mereka dapat 

membelinya di kios-kios. 

 

Pemilik agroindustri tempe di Kelurahan Gunung Sulah, biasanya 

membeli kedelai di PRIMKOPTI dengan cara tunai, sedangkan pembelian 

di warung dapat dilakukan secara langsung.  Bebagai merek yang biasa 

digunakan oleh pemilik agroindustri di Kelurahan Gunung Sulah 

diantaranya adalah merek Bola, Prama, BW, dan GCU.  Pemilik 

agroindustri tempe di Gunung Sulah biasanya menjual produknya di Pasar 

Tugu dan Pasar Gintung. 

 

 

C. Keadaan Umum Kelurahan Sawah Brebes  

 

1. Keadaan Geografi 

 

Kelurahan Sawah Brebes memiliki luas wilayah sebesar 46 ha dan 

terletak di kecamatan Tanjung Karang Timur, provinsi Lampung, yang 

merupakan bagian dari kota Bandar Lampung (Profil Kelurahan Sawah 

Brebes, 2017).  Peta administrasi Kelurahan Sawah Brebes dapat dilihat 

pada Gambar 7. 

 

Gambar 7. Peta administrasi Kelurahan Sawah Brebes 

Sumber : Permata, 2024 
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Secara administratif, batas wilayah Kelurahan Sawah Brebes adalah 

sebagari berikut : 

a. Sebelah utara berbatasan dengan Kelurahan Gunung Sari. 

b. Sebelah selatan berbatasan dengan Kelurahan Sawah Lama. 

c. Sebelah barat berbatasan dengan Jagabaya. 

d. Sebelah timur berbatasan dengan Kelurahan Tanjung Agung. 

 

 

2. Keadaan Topografi 

 

Kelurahan Sawah Brebes sebagian besar merupakan daerah yang landai 

dengan ketinggian 0,700 meter di atas permukaan laut.  Kelurahan Sawah 

Brebes memiliki dua musim yang berbeda, yaitu hujan dan kemarau, 

dengan curah hujan bulanan lebih dari 100 mm pada musim hujan dan 

kurang dari 100 mm pada musim kemarau, wilayah ini beriklim tropis 

dengan suhu udara rata-rata 30°C dan kelembapan udara 89,34%. 

 

 

3. Keadaan Demografi 

 

Kelurahan Sawah Brebes didirikan pada tahun 1980, kelurahan ini 

memiliki 8.034 penduduk yang tinggal di 1.712 rumah, dengan 3.963 

laki-laki dan 4.071 perempuan.  Terdapat 27 RT di dua komunitas yang 

membentuk Kelurahan Sawah Brebes.  Sebagian besar penduduknya 

bekerja sebagai buruh atau wiraswasta.  Kelurahan Sawah Brebes, atau 

wilayah sekitar Kelurahan Brebes, khususnya di RT 2, RW II, merupakan 

sentra pengrajin tempe. 

 

 

4. Keadaan Eksisting 

 

Sawah Brebes merupakan salah satu kelurahan di Kota Bandar Lampung 

yang terkenal dengan produksi tempenya.  Agroindustri yang berada di 

wilayah ini, dapat membeli kedelai dari PRIMKOPTI karena lokasi yang 

berdekatan antara Gunung Sulah dan Sawah Brebes.  Agroindustri yang 
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membeli kedelai dari PRIMKOPTI mendapatkan keuntungan karena 

memiliki akses ke berbagai macam merek dan pasokan kedelai yang 

konstan, sehingga mereka dapat memilih merek yang paling sesuai 

dengan kebutuhan mereka. 

 

 

D. Keadaan Umum Kelurahan Kedamaian 

 

1. Keadaan Geografi 

 

Kelurahan Kedamaian merupakan salah satu kelurashan yang berada di 

Kecamatan Kedamaian.  Kelurahan kedamaian memiliki luas sebesar 175 

ha (Profil Kelurahan Kedamaian, 2017).  Peta administrasi Kelurahan 

Kedamaian dapat dilihat pada Gambar 8. 

 

Gambar 8.  Peta administrasi Kelurahan Kedamaian 

Sumber : Permata, 2024 

 

Kelurahan Kedamaian memiliki batas-batas wilayah antara lain : 

a. Sebelah Utara berbatasan dengan Kelurahan Jagabaya II. 

b. Sebelah Barat berbatasan dengan Kelaruhan Tanjung Agung Raya.   

c. Sebelah Timur berbatasan dengan Kelurahan Tanjung Baru. 

d. Sebelah Selatan berbatasan Kelurahan Tanjung Raya. 
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2. Keadaan Topografi 

 

Ketinggian Kelurahan Kedamaian adalah 150 meter di atas permukaan 

laut.  Kelurahan Kedamaian sebagian besar berada di dataran tinggi, 

dengan suhu rata-rata 24 hingga 34 derajat Celcius dan curah hujan yang 

cukup tinggi setiap tahunnya.  Jarak tempuh dari Kelurahan Kedamaian 

ke pemerintahan Kecamatan Kedamaian ± 2,5 km, ke pemerintahan Kota 

Bandar Lampung ± 3,5 km, ke pemerintahan Provinsi ± 7 km, dan ke 

Ibukota Negara ± 300 km. 

 

 

3. Keadaan Demografi 

 

Kelurahan Kedamaian memiliki 2.028 rumah tangga dan 8.350 penduduk 

dengan 4.241 penduduk laki-laki dan 4.109 penduduk perempuan.  

Penduduk yang tinggal di Kelurahan Kedamaian bekerja sebagai pegawai 

negeri, polisi, buruh, pensiunan, buruh lepas, pengrajin, pengrajin tempe 

dan tahu, pedagang, dan penyedia jasa. 

 

 

4. Keadaan Eksisting 

 

Salah satu sentra agroindustri tempe di Kota Bandar Lampung adalah 

Kelurahan Kedamaian.  Tidak seperti sentra tempe lainnya seperti 

Gunung Sulah dan Sawah Brebes, Kedamaian memiliki konektivitas jalan 

yang baik, yang membuat pemasaran tempe menjadi lebih mudah.  

Produsen tempe Kedamaian mendapatkan bahan baku kedelai dari 

pedagang lokal atau koperasi kedelai PRIMKOPTI.  Banyak pemilik 

agroindustri tempe Kedamaian telah menggunakan teknologi dalam 

operasi bisnis mereka.  Sebagai contoh, agroindustri tahu menggunakan 

peralatan penggilingan, sementara agroindustri tempe menggunakan 

mesin penghancur kedelai.  Produk tempe biasanya dijual di pasar-pasar 

di Kelurahan Kedamaian, serta di beberapa rumah warga dan warung-

warung yang dikelola oleh agroindustri. 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

VI. KESIMPULAN DAN SARAN 

 

 

 

A. Kesimpulan 

 

Berdasarkan hasil penelitian dalam pembahasan, dapat diambil kesimpulan 

sebagai berikut : 

1. Struktur pasar yang dihadapi pada pemasaran tempe di Kota Bandar 

Lampung adalah pasar persaingan sempurna.  Produsen pada sistem 

pemasaran tempe di Kota Bandar Lampung berperan sebagai price taker. 

2. Harga produk terbentuk dari harga pasar yang berlaku, sehingga harga tiap 

lembaga pemasaran tidak memilki perbedaan yang signifikan.  Sistem 

pembayaran yang dilakukan adalah sistem pembayaran secara tunai.  

Tempe yang diproduksi oleh produsen tempe telah terdiferensiasi menjadi 

beberapa macam jenis yaitu, tempe kotak, tempe bulat, tempe panjang, 

tempe daun, dan tempe plastik merek.  Produsen tempe memasarkan 

produknya di rumah produksi dan pasar tradisional, sedangkan pedagang 

pengecer terbagi menjadi dua, yaitu pedagang pengecer pasar dan 

pedagang pengecer warung sekitar.  Promosi yang dilakukan tiap lembaga 

pemasaran adalah menggunakan teknik tradisional melalui media sosial. 

3. Berdasarkan perhitungan pasar, keempat saluran pemasaran tempe sudah 

efisien, dengan pertimbangan nilai producer’s share pada semua saluran di 

atas 50%.  
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B. Saran 

 

Saran yang dapat diberikan dari hasil penelitian adalah sebagai berikut : 

1. Bagi produsen tempe, disarankan untuk menlajutkan penjualan tempe pada 

saluran pemasaran yang sudah ada, karena semua saluran pemasaran sudah 

efisien.   

2. Bagi pemerintah, disarankan agar meningkatkan stabilitas harga kedelai 

mengingat kedelai merupakan bahan baku utama dalam pembuatan tempe. 

3. Bagi peneliti lain, disarankan untuk melakukan penelitian dengan topik 

penelitian mengenai pendapatan dan tingkat kesejahteraan produsen tempe 

di Kota Bandar Lampung.  Hal ini disarankan untuk mengetahui di posisi 

mana tingkat kesejahteraan produsen tempe dengan saluran pemasaran 

yang sudah efisien.   
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