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ABSTRAK

Ikan arwana merupakan ikan hias yang memiliki nilai ekonomis tinggi tetapi dalam pemasarannya memiliki
kendala. Kendala seperti informasi pasar, margin pemasaran yang terlalu tinggi dan cara pemasaran yang
menyebabkan saluran pemasaran tidak efisien. Tujuan penelitian ini adalah untuk menganalisis efisiensi saluran
pemasaran ikan arwana dan juga margin pemasaran yang terjadi di Jawa Tengah dengan membandingkan hasil
antara saluran satu dengan yang lain. Perumusan masalah berapa pendapatan yang diterima oleh pembudidaya,
bagaimana sistem pemasaran yang ada, bagaimana efisiensi pemasaran lkan arwana berdasarkan marjin pemasaran,
bagian harga yang diterima produsen. Penelitian menggunakan metode wawancara. Pengumpulan data dengan
menggunakan quesioner yang diberikan kepada para pembudidaya, pedagang pengumpul, pedagang pengecer.
Beberapa tahapan untuk pengolahan data dengan menghitung keuntungan dari pembudidaya, tengkulak, pengecer,
dan membandingkannya sehingga diketahui saluran mana yang paling efisien. Hasil penelitian menunjukkan bahwa
saluran pemasaran bagian yang diterima pembudidaya (farmer’s share) terbesar terdapat pada saluran pemasaran 4
yaitu sebesar 70% dikarenakan dari pembudidaya menjual langsung ke pengecer selanjutnya dijual kepada konsumen
dan bisa dikatakan bahwa merupakan yang paling efisien. Rasio keuntungan terbesar berada pada saluran pemasaran
1 sebesar 724% dimana setiap Rp100 biaya yang dikeluarkan menghasilkan keuntungan sebesar Rp724. Margin
pemasaran total pada saluran 4 mempunyai nilai paling kecil yaitu Rp30.000. Kesimpulan yang dapat diambil,
saluran pemasaran yang dianggap efisien apabila harga dari produsen sampai kepada konsumen tidak terlalu tinggi
atau wajar dan hal tersebut terjadi pada saluran pemasaran ke 4 dengan total margin pemasaran Rp70.000. Penelitian
ini memiliki 4 saluran pemasaran yang kesemuanya memiliki rasio keuntungan terhadap biaya lebih tinggi daripada
biaya margin terbesar diperoleh pada saluran pemasaran 3. Faktor yang mempengaruhi besar kecilnya farmer’s share
pada saluran pemasaran 4 adalah margin yang rendah dan juga pendeknya saluran pemasaran.
Kata kunci : Arowana, Farmer’s share, Margin pemasaran, Saluran pemasaran

ABSTRACT

Arwana fish is an ornamental fish with an expensive price in a market but have a marketing problem. The
problem are marketing information, marketing margin, marketing ways which cause problem in marketing
efficiency. The purpose of this research is to analyze marketing efficiency of Arwana fish and the marketing margin
that occurs in the central java, with comparing outcome between one with other channels. Problem formulations are
some opinions accepted by cultivators, how existing marketing system, how marketing efficiency of Arwana fish
based on the marketing margin, price sections which are received by producers. This research use qualitative metod.
Collecting data used quesioners which have been distributed to fish farmers, merchants, collectors, retailers. Some
stages are used to processing data with counting profit of cultivators, collectors, retailers and comparing it to analyze
know the most efficient channel. Research outcome shows that the biggest precentage recieved by farmer from
marketing channel (farmer’s share) is 70% on the 4" marketing channel, because cultivators directly sell it to
retailers, then to consumer and it can be stated as the most efficient marketing channel. The biggest profit ratio is
724% on the 1% marketing channel where each cost IDR 100,- incurred produces profit IDR 724,-. Total marketing
margin on the 4" channel has lowest value of IDR 30.000,-. The conclusion is that marketing channel is efficient if
price from producer to consumer is not too high or standard and this is on the 4" marketing channel with total
marketing margin IDR 70.000,-. This research has 4 marketing channels which all of them have a profit ratio to
higher cost than the biggest margin cost obtained on the 3™ marketing channel. Factors effecting high or low
farmer’s share on 4" marketing channel are a low margin and short marketing channel.
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PENDAHULUAN

Ikan arwana merupakan ikan hias yang memiliki nilai ekonomis yang tinggi. Salah satu hal yang
menjadikan nilai ekonomis tinggi yaitu nilai intrinsic dari ikan arwana tersebut, dalam hal ini berkaitan dengan
warna maupun bentuk dari arwana selain memiliki kelebihan Ikan arwana memilik kendala dalam sistem
pemasarannya.

Pada umumnya sistem pemasaran yang sering terjadi pada setiap sistem saluran pemasaran meliputi dari
produsen, tengkulak, pengecer, konsumen yang mana yang sering terjadi pada rantai pemasaran, adapun bisa lebih
pendek atau lebih panjang pada rantai suatu rantai pemasaran tergantung terhadap informasi, daya beli suatu lembaga
pemasaran yang dimiliki pemodal.

Produsen » Tengkulak » Pengecer » Konsumen

Menurut Anindita, et al (2008), sistem pemasaran hasil perikanan merupakan rangkaian dari tiga sub sistem
yang saling berinteraksi yaitu produksi, konsumsi dan saluran pemasaran. Sektor produksi merupakan sub sistem
produsen dimana barang yang dihasilkan dibawa ke konsumen akhir (sektor konsumsi) melalui saluran pemasaran.
Sub sistem ini terdiri dari pelaku pasar atau perantara yang bertanggung jawab agar produk yang disediakan petani
dapat tersedia bagi konsumen yang memerlukan sesuai dengan waktu dan tempat yang diinginkan. Kendala
pemasaran ikan arwana berupa cara pemasaran, kurangnya informasi pasar, dan margin pemasaran yang tinggi yang
menyebabkan kurang efisiennya saluran pemasaran.  Sistem pemasaran yang efisien menurut Saefudin dalam
Nurasa et al (2005) apabila setiap pelaku pemasaran yang terlibat memperoleh imbalan yang adil. Menurut Purnama
(2004) saluran pemasaran tidak efisien karena bagian yang diterima pembudidaya rendah, keuntungan antar pelaku
pemasaran tidak menyebar merata dan biaya pemasaran relatif tinggi. Oleh karena itu dilakukan penelitian analisis
efisiensi pemasaran ikan arwana di Provinsi Jawa Tengah. Tujuan dari penelitian ini adalah:

1. Mengetahui pendapatan usaha yang diterima pembudidaya ikan arwana

2. Menganalisis pola saluran pemasaran dan budiaya ikan arwana

3. Mengetahui saluran pemasaran paling efisiensi berdasar pada keuntungan pemasaran, bagian harga yang
diterima pembudidaya (farmer’s share), dan rasio keuntungan dan biaya.

MATERI DAN METODE

Materi yang digunakan pada penelitian ini terdiri dari 4 responden pembudidaya (1 berasal dari kota
Ungaran, 2 berasal dari kota Semarang dan 1 berasal dari kota Magelang) dan 12 pedagang pengumpul. Metode
penelitian yang digunakan adalah metode studi kasus (case study) dengan satuan kasusnya adalah pedagang yang
terlibat dalam kegiatan pemasaran Ikan Arwana di Kabupaten Magelang , Kota Semarang , Kabupaten Semarang.
Studi kasus ini diharapkan bisa memberikan gambaran tentang kekhasan unit-unit studi yang menjadi subjek
mendalam. Jenis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data primer dan data sekunder. Data primer adalah
sejumlah data yang diperoleh melalui observasi langsung di lapang (Singarimbun dan Effendi 1989). Data primer
diperoleh melalui kuesioner dan wawancara dengan pembudidaya, pedagang pengumpul, pedagang pengecer,
pemilik kolam pemancingan dan pemilik rumah makan. Data sekunder adalah data yang diperoleh melalui informasi
pustaka. Margin pemasaran, rasio keuntungan dan biaya, R-C ratio serta pendapatan usaha, meliputi :Harga jual
pembudidaya, Harga beli dari pedagang pengumpul, Biaya-biaya pemasaran yang dikeluarkan pedagang pengumpul,
Keuntungan pedagang pengumpul, Harga jual dari pedagang pengumpul, Harga beli dari pedagang pengecer, Biaya-
biaya pemasaran yang dikeluarkan pedagang pengecer, Keuntungan pedagang pengecer, Harga jual dari pedagang
pengecer ke konsumen.

Metode Pengambilan Contoh

Pengambilan responden dipilih secara sengaja (purposive sampling). Purposive sampling adalah metode
pengambilan responden yang dilakukan sengaja tetapi dengan pertimbangan tertentu (Made 2006). Pertimbangan
dalam penelitian ini dalah pembudidaya yang telah melakukan usahanya minimal satu tahun. Berdasarkan
pertimbangan statistik jumlah responden yang akan diambil berjumlah kurang lebih 12 orang (Walpole 1982).

Metode Analisis Data
Data yang diperoleh baik data primer maupun data sekunder dianalisis secara kuantitatif dan kualitatif.
Analisis dilakukan dengan mengadakan saluran dan lembaga pemasaran, fungsi-fungsi pemasaran, struktur dan
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perilaku pasar, keragaan pasar, marjin pemasaran, farmer’s share, rasio keuntungan terhadap biaya dan analisis
pendapatan usaha.

Analisis Pendapatan Usaha

Pendapatan adalah selisih antara total penerimaan dan total pengeluaran. Penerimaan total adalah nilai
produk total usaha dalam jangka waktu tertentu (Lipsey dan Richard 1995). Rumus penerimaan total, biaya dan
pendapatan adalah :Keuntungan (IT) = Total Penerimaan — Total Biaya ............... (1) menguntungkan. Nilai total
penerimaan kurang dari total biaya (TR<TC) usaha tersebut rugi.

Analisis Rasio Penerimaan Terhadap Biaya (R-C Ratio)

Analisis R-C ratio adalah perbandingan antara penerimaan dan biaya (Soekartawi 1995). Analisis ini
bertujuan untuk mengetahui sejauh mana hasil yang diperoleh dari kegiatan usaha selama periode tertentu cukup
menguntungkan. Rumus R - C rasio, secara matematis dapat dituliskan sebagai berikut :

R - C Ratio = x100%

Dimana : R = Revenue (Penerimaan), C = Cost (Biaya)

Total biaya yang diperhitungkan dalam perhitungkan dalam perhitungan R- C rasio, meliputi biaya tunai dan biaya.
Rasio R - C menunjukkan besarnya penerimaan untuk setiap rupiah biaya yang akan dilakukan dalam budidaya Ikan
Mas. Semakin tinggi nilai R-C ratio, maka semakin menguntungkan usaha tersebut.

Analisis Lembaga dan Saluran Pemasaran

Melalui analisis saluran dan lembaga pemasaran dapat dilihat fungsi-fungsi pemasaran yang dilakukan oleh
setiap lembaga pemasaran yang terlibat. Dengan analisis lembaga pemasaran ini dapat dilihat sejauh mana peran
lembaga pemasaran dalam menjaga mutu produk sebelum sampai ke tangan konsumen (Limbong dan Sitorus 1987).

Analisis Struktur pasar
Struktur pasar dapat diketahui dengan melihat jumlah penjual atau pembeli yang telibat, keadaan atau sifat
produk, informasi pasar, serta hambatan untuk masuk dan keluar dari pasar (Sudiyono 2001).

Analisis Perilaku Pasar
Perilaku pasar akan sangat jelas pada saat beroperasi, misalkan dalam penentuan harga, promosi usaha,
pangsa pasar, penjualan, siasat pemasaran dan lain sebaginya (Dahl dan Hammond 1977)

Analisis Marjin Pemasaran

Analisis marjin pemasaran digunakan untuk melihat tingkat efisiensi produk lkan Arwana. Marjin
pemasaran adalah merupakan perbedaan harga yang yang dibayar kepada produsen dan harga yang dibayar
konsumen (Saefudin dan Hanafiah 1986). Perhitungan analisis marjin pemasaran dilakukan untuk mengetahui
perbedaan harga per satuan di tingkat produsen atau tingkat konsumen yang terjadi pada rantai pemasaran (Sudiyono
2001). Secara matematis dapat dirumuskan sebagai berikut:
MiZ PRI —PPi ceeiii e ?3)
Dimana : (Mi = Marjin pemasaran pasar tingkat ke sekian) (Pki = Harga beli konsumen tingkat ke sekian) (Ppi =
Harga jual produsen ke sekian)
Margin pemasaran dapat pula diperoleh dengan menjumlah biaya pemasaran dan keuntungan setiap lembaga. Secara
sistematis margin pemasaran dapat ditulis sebagai berikut :
MiI=Ci HTi v 4)
Dimana :Ci = Biaya lembaga pemasaran ditingkat ke-I, ITi = Keuntungan lembaga di tingkat ke-i

Analisis Farmer’s Share

Farmer’s share adalah persentase harga yang diterima oleh petani sebagai imbalan dari kegiatan usahatani
yang dilakukan dalam menghasilkan suatu komoditas (Kohls dan Uhl, 2002).Farmer’s share berhubungan negatif
dengan marjin pemasaran, semakin tinggi marjin pemasaran maka bagian yang akan diperoleh produsen atau petani
semakin rendah. Secara matematis, farmer’s share dapat dirumuskan sebagai berikut:

Fs= 2LX100% .oooveoe e (5)
Ps

Keterangan :
Fs : Persentase yang diterima oleh petani
Pf : Harga di tingkat petani
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Ps : Harga di tingkat konsumen

Analisis Rasio Keuntungan dan Biaya
Rasio keuntungan dan biaya dalam Hanapi (2006) dirumuskan sebagai berikut:
BPi : TI/C = KPi v (6)
Keterangan :KPi = Keuntungan lembaga pemasaran (Rp/kg) , BPi = Biaya pemasaran (Rp/kg)
Nilai IT/C lebih dari satu (II/C > 1), maka usaha tersebut efisien dan apabila IT/C kurang dari satu (II/C < 1) maka
kegiatan tersebut tidak efisien.

Waktu dan Tempat Penelitian
Pengumpulan data di lapang dilaksanakan mulai tanggal 25 Juli sampai dengan 24 Agustus 2008 di
Kabupaten Magelang , Kota Semarang , Kabupaten Semarang.

HASIL DAN PEMBAHASAN

Karakteristik Responden Pembudidaya Ikan Arwana

Responden yang menjadi responden pembudidaya ikan arwana Magelang (1), Ungaran (1), Semarang (1), Semarang
(1). Pembudidaya yang mempunyai luas kolam kisaran 1000 m? 1 orang, 1200 m? 1 orang, 1500 m? 1 orang, 2000
m? 1 orang

Karakteristik Pedagang Perantara
jumlah pedagang perantara yang menjadi responden sebanyak 12 orang terdiri dari pedagang pengumpul provinsi 4,
pedagang pengumpul luar provinsi 3, pedagang pengumpul luar negeri 1 dan pedagang pengecer 4

Analisis Usaha Pembudidaya lkan Arwana
Tabel.1 Total Biaya dan Penerimaan Pembudidaya per 6 bulan/ siklus.

Responden Luas kolam (m?) Biaya (Rp) Penerimaan (Rp)
1. 1000 15.670.000 42.000.000
2. 1200 15.730.000 49.000.000
3. 1500 19.027.000 56.000.000
4 2000 20.778.000 70.000.000

Sumber: Lampiran
Berdasarkan tabel, biaya paling terkecil berada pada luas 1000 m2 yaitu sebesar Rp 15.670.000,00, dimana dari
biaya-biaya yang dikeluarkan untuk kebutuhan budidaya menghasilkan penerimaan terkrcil sebesar Rp
42.000.000,00. Sedangkan untuk biaya terbesar dikeluarkan pada luas 2000 m2 sebesar Rp 20.778.000,00 dari biaya
yang dikeluarkan untuk kebutuhan udidaya menghasilkan penerimaan terbesar Rp 70.000.000,00.

Analisis Rasio Terhadap Biaya
Tabel.2 Rasio Keuntungan dan Biaya Pembudidaya

Responden Luas Kolam (m?) R/C
1. 1000 2.6
2. 1200 3.11
3. 1500 2.9
4 2000 3.36

Sumber: Data diolah dari lampiran

Berdasarkan tabel. nilai R/C dari masing-masing pembudidaya ikan arwana memperoleh R/C lebih dari 1
artinya usaha budidaya ikan arwana menguntungkan. R/C terbesar yang terdapat pada pembudidaya ikan arwana
dengan luas 2000 m? yaitu sebesar 3.36 artinya setiap rupiah biaya yang digunakan dalam usaha akan menghasilkan
penerimaan Rp 3,36. Sedangkan untuk R/C terkecil yang terdapat pada pembudidaya dengan luas kolam 1000
m?yaitu sebesar 2.6 yang artinya setiap satu rupiah biaya yang digunakan dalam usaha akan menghasilkan
penerimaan Rp.2,9. Racio terhadap biaya pada luas kolam 1500 lebih rendah daripada 1200 dikarena pada kolam
luas 1500 menggunakan kolam semen yang dan membutuhkan biaya lebih banyak.
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Lembaga Pemasaran Ikan Arwana

Lembaga pemasaran ikan arwana yang terdapat di provinsi Jawa Tengah tediri dari pembudidaya ikan
arwana sebagai produsen, pedagang pengumpul provinsi, pedagang pengumpul luar provinsi, pedagang pengumpul
luar negri, pedagang pengumpul pusat (nasional) dan pedagang pengumpul eceran

Saluran Pemasaran lkan Arwana
Saluran pemasaran yang terbentuk di Jawa Tengah terdiri dari 4 saluran pemasaran tersebut terdiri dari:

1. Saluran pemasaran 1 : Pembudidaya — Pengumpul provinsi — pengecer — konsumen

2. Saluran pemasaran 2: Pembudidaya — Pengumpul pusat (nasional) — Pengumpul Provinsi lain — Pengecer —
konsumen

3. Saluran pemasaran 3 : Pembudidaya — Pengumpul exsport — konsumen

4, Saluran pemasaran 4 : Pembudidaya — Pengecer — konsumen

Pada saluran pemasaran yang terdapat di provinsi Jawa Tengah merupakan saluran pemasaran secara langsung dan
juga saluran pemasaran distribusi, Dikatakan demikian karena terdapan pada saluran pemasaran ke empat pada
pembudidaya langsung kepada pengecer, dan dikatakan distribusi dikarenakan terdapat pedagang perantara yang ada
pada saluran pemasaran 1 sampai dengan 3. Sependapat dengan hal diatas Suyatna (2006) menyatakan saluran
pemasaran merupakan aliran yang dilalui oleh barang dan jasa melalui lembaga pemasaran sampai barang dan jasa
tersebut tiba ditangan konsumen. Panjang pendeknya suatu saluran pemasaran yang dilalui oleh suatu komoditas
tergantung dengan jarak produk dengan konsumen, cepat atau tidaknya komoditas tersebut menjadi rusak, skala
produksi, posisi keuangan.

1. Fungsi Pemasaran Pembudidaya Ikan Arwana
Fungsi pertukaran yang dilakukan oleh pembudidaya adalah penjualan. Harga jual ikan arwana yang ada
dari para pembudidaya sebesar Rp.70.000,00-. Harga tersebut merata pada setiap pembudidaya

2. Fungsi Pemasaran Pedagang Pengumpul

Fungsi pertukaran yang dilaksanakan oleh padagang pengumpul terdiri dari fungsi pembelian dan
penjualan. Volume pembelian pedagang pengumpul pada saat penelitian yaitu 800 ekor setiap perperiode panen
untuk pedagang nasional , 1400 ekor perperiode panen untuk pedagang skala export, 500 untuk skala provinsi dan
400 ekor perperiode panen untuk penjual pengecer dijual dengan harga sekitar 70.000 perikan arwana. Harga ini
relatif standar tidak terlalu rendah maupun terlalu tinggi. Cara pembayaran kepada pembudidaya dilakukan secara
kontan kecuali untuk pengumpul exsport dan kurang lebih 1 minggu.

3. Fungsi Pemasaran Pedagang Pengumpul Skala Nasional

Volume pembelian pengumpul skala nasional adalah 800 ekor per periode panen. Harga beli ikan arwana dari
pembudidaya sekitar Rp.65.000,00 — Rp.70.000,00 per ekor. Harga jual kembali yang dipatok oleh pedagang
pengumpul skala nasional sekitar Rp.80.000,00 — Rp.90.000,00 per ekor.Pedagang pengumpul nasional rata-rata
mengeluarkan biaya sekitar Rp.35.000 per 20 ekor dalam biaya pemasaran. Masalah yang didapati dalam proses
pengiriman adalah pada saat mencapai proses karantina yang diterapkan oleh pihak bandara dan juga Dinas
Karantina Perikanan dan Kelautan.

4. Fungsi Pemasaran Pedagang Pengumpul Skala Exsport

Fungsi pertukaran yang dilakukan berupa penjualan dan pembelian. Pedagang pengumpul luar negeri atau
importer membeli ikan arwana dari pembudidaya dengan kisaran harga Rp.65.000,00 — Rp.70.000,00 dengan volume
pembelian sekitar 1400 per ekor periode panen. Harga jual yang di patok oleh pengumpul eksport adalah Rp.150.000
untuk per ekor ikan arwana.Pengangkutan yang dilakukan adalah dengan menggunakan pesawat terbang biaya yang
di butuhkan untuk mengangkut ikan dalam skala export adalah sekitar Rp.35.000 per 20 ekor.

5. Fungsi Pemasaran Pedagang Pengumpul Provinsi Lain

Fungsi pertukaran yang dilaksanakan oleh pedagang pengumpul provinsi terdiri dari pembelian dan juga
penjualan. VVolume yang dilakukan pada saat penelitian adalah sekitar 500 ekor per periode panen. Harga beli ikan
arwana yang ada pada saat penelitian adalah berkisar Rp.70.000 per ekor dengan ukuran 10 — 12 cm. Harga jugal
ikan arwana yang dijual kembali oleh para pedagang pengumpul provinsi Jawa Tengah adalah berkisar Rp.90.000.
Pedagang pengumpul melakukan mengeluarkan biaya pengangkutan sekitar Rp.35.000 per 20 ekor ikan.
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6. Fungsi Pemasaran Pedagang Pengumpul Provinsi

Fungsi pertukaran yang dilaksanakan oleh pedagang pengumpul provinsi terdiri dari pembelian dan juga
penjualan. Volume yang dilakukan pada saat penelitian adalah sekitar 500 ekor per periode panen. Harga beli ikan
arwana yang ada pada saat penelitian adalah berkisar Rp.70.000 per ekor dengan ukuran 10 — 12 cm. Harga jugal
ikan arwana yang dijual kembali oleh para pedagang pengumpul provinsi Jawa Tengah adalah berkisar Rp.90.000.
Pedagang pengumpul melakukan mengeluarkan biaya pengangkutan sekitar Rp.35.000 per 20 ekor ikan.

7. Fungsi Saluran Pemasaran Pedagang Pengecer

Pedagang pengecer yang ditemukan pada saluran pemasaran di provinsi Jawa Tengah yang diteliti adalah pada
saluran saluran pemasaran 1 dan 4. Fungsi pertukaran terdiri dari pembelian dan juga penjualan. Pedagang pengecer
melakukan pembelian ikan arwana dari pengumpul tingkat provinsi Jawa Tengah dan juga berasal dari pembudidaya
langsung. Pedagang pengecer membeli ikan arwana dari pembudidaya sekitar Rp 70.000,00 sedangkan membeli dari
pedagang pengumpul sekitar RP 80.000,00. dengan volume pembelian yang dilakukan adalah sekirar 400 per periode
panen.Pedagang pengecer di provinsi Jawa Tengah menjual ikan arwana sekitar Rp100.000,00 — Rp120.000,00/ekor.

Analisis Struktur Pasar

Struktur pasar ikan arwana diidentifikasikan dengan melihat jumlah lembaga pemasaran yang terlibat, keadaan
produk, kondisi keluar masuk pasar, serta informasi pasar hal ini sesuai dengan pendapat Sudiyono (2002) Analisis
struktur pasar dilakukandengan melihat empat karakteristik pasaryaitu : 1) jumlah penjual dan pembeli (lembaga
pemasaran yang ada), 2) keadaan produk yang diperjual-belikan, 3) Hambatan masuk pasar.

Jumlah Lembaga Pemasaran

Pembudidaya hanya menjual ikan arwana kepada pedagang pengumpul dan pengecer. Kondisi ini
menyebabakan posisi tawar dari pembudidaya yang lemah dan cenderung mengikuti informasi pasar daripada
pedagang pengumpul. Pedagang pengumpul yang menjadi responden berjumlah 9 orang sedangkan setiap pedagang
pengumpul dapat menjual lebih dari satu pedagang pengecer. Pedagang pengecer yang menjadi responden berjumlah
4 orang pedagang. Jumlah pedagang pengecer lebih banyak daripada pedagang pengumpul. Pedagang pengecer
berhadapan sebagai penjual yang berhadapan langsung dengan konsumen akhir yang jumlahnya relative lebih
banyak.

Sifat Produk
Produk ikan yang dihasilkan dari pembudidaya sampai ke tangan pedagang pengumpul adalah homogen
(seragam) sedangkan pada tingkat pengecer sudah berupa heterogen (beragam).

Kemudahan Keluar Masuk Pasar

Kondisi keluar masuknya pasar berkaitan dengan kemampuan lembaga pemasaran untuk memasuki dan
meniggalkan pasar. Hal ini dipengaruhi oleh tinggi serta rendahnya hambatan untuk memasuki pasar yang
disebabkan beberapa hambatan antara lain, tinggi rendahnya modal biaya yang dimiliki untuk bertindak sebagai
pesaing dalam rangka memasuki pasar dan keterikatan antara lembaga pemasaran atau hubungan antara lembaga
lembaga penyalur pemasaran yanga ada seperti halnya pengumpul dan juga pengecer.

Informasi Pasar
Informasi pasar sangan penting untuk lembaga-lembaga pemasaran jika yang diinginkan adalah efisiensi
dalam efisiensi mekanisme pasar, pembudidaya membutuhkan untuk seberapa banyak permintaan di pasar.

Praktek Pembelian dan Penjualan

Pembudidaya ikan arwana biasanya menjual hasil produksinya kepada para pedagang pengumpul yang
sama pada setiap kali hasil panen dengan pembayaran yang dilakukan dengan sistem kredit untuk menekan biaya
pada pedagang pengumpul sedangkan pembudidaya tidak melakukan pembelian hal ini sesuai dengan penelitian
Sari, et all., (2012) fungsi pertukaran (penjualan dan pembelian) dilakukan oleh semuapedagang, sedangkan petani
hanya melakukan fungsi penjualan.

Praktek Penentuan Harga
Pada kegiatan penentuan harga ke tingkat pembudidaya di provinsi Jawa Tengah pembudidaya memiliki
posisi tawar (bargaining position) yang lemah. Posisi tawar yang lemah disebabkan oleh keterbatasan modal dari
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pengusaha pembudidaya dan lemahnya akses pasar yang dimiliki oleh sang pembudidaya. Menurut Halim (2007),
mengatakan bahwa laba dipengaruhi oleh 3 faktor,yaitu (a) biaya-biaya, (b) harga jual produk, dan (c) volume
penjualan. Pada saat itu pembudidaya dapat menaikkan harga jualnya dan umumnya pedagang pengumpul
menyetujui.

Praktek Pembayaran Harga

Sistem pembayaran tunai yang artinya begitu ikan arwana diterima oleh pengumpul ataupun pengecer
dibayarkan sesuai dengan harga yang disepakati bersama. Sistem pembayaran ini dilakukan oleh pedagang
pengumpul kepada pembudidaya hal ini dilakukan karena jumlah ikan arwana yang dibeli dari pembudidaya dalam
jumlah yang besar.

Kerjasama Antar Lembaga Pemasaran

Kerjasama yang menguntungkan terjadi antara pembudidaya dan juga pedagang pengumpul. Hubungan
kerjasama diantara pedagang perantara lainnya hanya merupakan hanya hubungan antara rekan bisnis saja yang
sifatnya mitra kerja (penjual dan juga pembeli), untuk memperlancar dan memudahkan penjualan dan pembelian.

Analisis Margin dan Efisiensi Pemasaran Ikan Arwana
Biaya Pemasaran, Margin Pemasaran dan Farmer’s Share Saluran 1
Tabel 4. Margin saluran 1

Saluran 1

Harga Pembudidaya Harga Pengumpul Provinsi Harga Pengecer Farmer share

70.000 90.000 100.000 60%

Pembudidaya ikan arwana menjual dengan harga Rp70.000 kepada pedagang pengumpul provinsi
kemudian pedagang pengumpul provinsi menjual kembali kepada pengecer dengan harga Rp90.000 kemudian
pengecer menjual kembali kepada konsumen dengan harga 100.000. Farmer’s share yang didapat adalah dari saluran
pemasaran ladalah 60%.

Biaya Pemasaran, Margin Pemasaran dan Farmer’s Share Saluran 2
Tabel 5. Margin saluran 2

Saluran 2
Harga Harga pengumpul | Harga pengumpul provinsi lain Harga pengecer Farmer share
pembudidaya | pusat
70.000 85.000 95.000 110.000 63%

Pembudidaya ikan arwana menjual dengan harga Rp70.000 kepada pedagang pengumpul pusat kemudian
pedagang pengumpul nasional menjual dengan harga 85.000 kepada pedagang pengumpul nasional lain , pedagang
pengumpul nasional lain kemudian menjual kepada pedagang pengecer dengan harga Rp95.000 kemudian pedagang
pengecer menjual kembali dengan harga Rp110.000. Farmer’s share yang didapat dari saluran pemasaran 2 adalah
63%.

Biaya Pemasaran, Margin Pemasaran dan Farmer’s Share Saluran 3
Tabel 5. Margin saluran 3

Saluran 3

Harga Pembudidaya Harga Pedagang pengumpul export Farmers share

70.000 150.000 46%

Pembudidaya ikan arwana menjual dengan harga Rp70.000 kepada pedagang pengumpul export, pedagang
pengumpul export menjual kembali dengan harga yang lumayan tinggi yaitu Rp150.000. Farmer’s share yang
didapat dari saluran pemasaran 3 adalah 46%.

Biaya Pemasaran, Margin Pemasaran dan Farmer’s Share Saluran 4
Tabel 6. Margin saluran 4

Saluran 4

Harga Pembudidaya Pengecer Farmers share

70%

70.000 100.000
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Pembudidaya ikan arwana menjual kembali kepada pedagang arwana secara langsung dengan harga
Rp70.000 kemudian pedagang pengecer menjual kembali kepada konsumen dengan harga Rp100.000. Farmer’s
share yang atau bagian yang didapat atau diterima oleh pembudidaya pada saluran 4 adalah 70%.

Tabel 7. Tabel Rasio terhadap biaya

Lembaga pemasaran Keuntungan per biaya pemasaran
Saluran 1 Saluran 2 Saluran 3 Saluran 4
Pedagang pengumpul provinsi 370 185
Pedagang pengumpul nasional 252
Pedagang pengumpul export 203
Pengecer 354 130 207

Berdasarkan tabel diatas, di tingkat pedagang pengumpul provinsi rasio keuntungan dan biaya pemasaran
terbesar terdapat pada saluran pemasaran 1 yaitu sebesar 370 artinya setiap Rp100 biaya pemasaran yang dikeluarkan
akan memperoleh keuntungan sebesar Rp370. Rasio keuntungan biaya terkecil terdapat pada saluran pemasaran 2
pada pedagang pengecer vyaitu sebesar 130 artinya setiap Rpl00 biaya pemasaran yang dikeluarkan akan
memperoleh keutungan Rp130. Nilai rasio keuntungan dan biaya suda efisien semua karena biaya yang dikeluarkan
lebih kecil daripada keuntungan yang didapatkan.

Tabel 8. Farmer share, Rasio terhadap biaya, Margin Pemasaran total

Saluran Pemasaran Farmer’s share % Rasio  keuntungan dan | Margin pemasaran (total) (Rp)
biaya (Total)

Saluran 1 60% 724 45.000

Saluran 2 63% 564 40.000

Saluran 3 46% 203 80.000

Saluran 4 70% 207 30.000

Berdasarkan tabel diatas, rasio keuntungan terbesar berada pada saluran pemasaran 1 sebesar 724% dimana
setiap Rp100 biaya yang dikeluarkan menghasilkan keuntungan sebesar Rp724. Margin pemasaran total pada saluran
4 mempunya nilai paling kecil yaitu Rp30.000. Pada saluran 3 margin memiliki nilai tertinggi dikarenakan export
melalui banyak pihak sehingga melambungkan harga margin hal ini sesuai dengan pendapat Amalia et al. (2013)
bahwa semakin banyak pedagang perantara yang terlibat dalam saluran pemasaran maka semakin tinggi pula harga
yang harus dibayar konsumen. Saluran pemasaran 4 paling efisien dibandingkan dengan saluran pemasaran yang lain
karena melihatkan sedikit pedagang perantara sehingga memungkinkan ikan arwana cepat sampai ke tangan
konsumen.

Bagian yang diterima pembudidaya (farmer’s share) terbesar terdapat pada saluran pemasaran 4 yaitu
sebesar 70% di karenakan dari pembudidaya ke pengecer langsung kepada konsumen dan bisa dikatakan bahwa
merupakan yang paling efisien hal ini sejalan dengan penelitian Apriono et al. (2012) bahwa saluran pemasaran
paling pendek yaitu produsen pedagang pengecer-konsumen merupakan saluran pemasaran paling efisien.

KESIMPULAN DAN SARAN
Kesimpulan
Kesimpulan yang dapat diambil dari penelitian adalah sebagai berikut:

1. Pendapatan usaha yang diterima pada pembudidaya pada satu kali siklus, terdapat 4 luas kolam. Pada 1000
m? memperoleh penerimaan Rp42.000.000. Pada 1200 m? memperoleh penerimaan Rp49.000.000. Pada
1500 m? memperoleh penerimaan Rp56.000.000. Pada 2000 m? memperoleh penerimaan Rp70.000.000.

2. Saluran pemasaran yang terdapat pada penelitian Analisa efisienasi pemasaran ikan arwana osteoglossum
bicirrhosum di provinsi Jawa Tengah memiliki 4 pola saluran pemasaran. Saluran pertama terdiri dari
(pembudidaya-pedagang  pengumpul  provinsi-pengecer-konsumen).  Saluran  kedua terdiri  dari
pembudidaya-pedagang pengumpul pusat-pedagang pengumpul provinsi lain-pengecer-konsumen. Saluran
ketiga terdiri dari (pembudidaya-pengumpul export). Saluran keempat terdiri dari (pembudidaya- pengecer).

3. Saluran pemasaran paling efisien berada pada saluran pemasaran nomor 4. Faktor yang mempengaruhi
besar kecilnya farmer’s share pada saluran pemasaran 4 adalah margin yang rendah dan juga pendeknya
saluran pemasaran yang ada sehingga menghasilkan farmer share 70% ; dan Rasio keuntungan terhadap
biaya menunjukkan bahwa setiap pembudidaya, tengkulak, pengecer mendapatkan keuntungan dengan
dinyatakan bahwa rasio terhadap biaya lebih dari angka 100%.
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Saran yang dapat diberikan Sebaiknya para pembudidaya membentuk suatu kelompok usaha tani, yang
bertujuan untuk mendapatkan harga yang sesuai.
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