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Abstrak 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui saluran pemasaran, margin, 

farmer’s share, dan efisiensi pemasaran dalam pemasaran bunga potong krisan di 

Kelompok Tani Manunggal Desa Candi Kecamatan Bandungan Kabupaten 

Semarang. Penelitian ini dilaksanakan pada bulan September - Desember 2020. 

Metode dasar yang digunakan adalah deskriptif analisis dan studi kasus. 

Sedangkan pengambilan sampel lokasi menggunakan purposive sampling, sampel 

responden petani (20 orang) dengan purposive sampling, sampel pedagang secara 

snowball sampling, dan sampel konsumen akhir menggunakan metode sampling 

aksidental. Hasil penelitian ini menunjukkan terdapat tiga pola saluran pemasaran 

yaitu pola saluran pemasaran I (petani-konsumen akhir), pola saluran pemasaran 

II (petani-pengecer-konsumen akhir), serta pola saluran pemasaran III (petani-

pengepul-pedagang pengecer-konsumen akhir). Pada pola saluran pemasaran I 

total margin pemasaran Rp. 0 per ikat dan farmer’s share 88,94%, pola saluran 

pemasaran II total margin pemasaran Rp. 2.517 per ikat dan farmer’s share 

88,94% pola saluran pemasaran III total margin pemasaran Rp. 4.517 per ikat dan 

farmer’s share 80,99% Tingkat efisiensi pemasaran pada saluran I (1,52%), 

saluran II (2,71%), saluran III (3,69%). 

 

Kata Kunci : saluran pemasaran, margin, keuntungan, farmer’s share, efisiensi 

pemasaran. 
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ABSTRACT 

 

  This reasearch aim to find out marketing channels, margins, farmer’s 

share, an marketing of crysan (Crysanthemum) cutting flowers in Manunggal 

Farmer Group Candi Village Bandungan District Semarang Regency. This 

research was conducted in September - December 2020. The basic method that 

used in this research is analytical descriptive method and case study. While the 

sampling of location is using purposive sampling, sample of farmer respondent 

(20 people) with purposive sampling, sampel of merchant by snowball sampling 

and final consumer sample is using accidental sampling method. The results of 

this study show that there are three marketing channel patterns : marketing 

channel patterns I (farmer -  end consumers), marketing channel patterns II 

(farmer – retailer – and consumers), and marketing channel patterns III (farmer – 

collector - retailer – consumers). On the marketing channel patterns I total 

marketing margin Rp.0 and the farmer’s share value is 100%. For marketing 

channel patterns II total marketing margin is Rp.2.517 per tie and the farmer’s 

share value is 88,94 %. For marketing channel patterns III total marketing 

margin is Rp.4.517 per tie and the farmer’s share value is 80,99 %. Level of 

marketing efficiency at the channel I (1,52%), channel II (2,71%), channel III 

(3,69%). 

 

 

Keywords : marketing channels, margin, profits, farmer’s share, marketing 

efficiency  
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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang 

Pertanian merupakan kegiatan memanfaatkan sumber daya alam hayati 

untuk menghasilkan bahan pangan serta untuk mengelola lingkungan hidup, 

secara garis besar sektor pertanian dibagi menjadi 5 subsektor yaitu subsektor 

tanaman pangan, subsektor perkebunan, subsektor perhutanan, subsektor 

peternakan, dan subsektor perikanan. Selain subsektor tanaman pangan yang 

sering dibudidayakan, petani juga merambah ke subsektor perkebunan untuk 

memperluas jangkauan bercocok tanam. Subsektor perkebunan meliputi buah-

buahan dan tanaman hias. Dewasa ini pemerintah mulai menyoroti tanaman hias 

khususnya bunga potong yang mulai mendapat respons masyarakat yang baik, 

dikarenakan permintaan pasar akan tanaman hias tersebut seiring dengan 

kebutuhan masyarakat. 

Tanaman hias merupakan tanaman yang sengaja ditanam untuk 

memberikan kesan keindahan dalam suatu ruangan maupun tempat, bahkan tanpa 

mempertimbangkan nilai kegunaan tanaman tersebut. Tanaman hias yang 

dibudidayakan bermacam-macam seperti kelompok daun-daunan maupun bunga-

bungaan. Kelompok bunga hias yang populer di kalangan masyarakat seperti 

bunga pot atau bunga potong, bunga pot merupakan bunga hias yang sengaja 

ditanam dalam suatu tempat yang lebih kecil dan biasanya ditaruh di dalam 

ruangan meskipun tak jarang yang meletakkan di luar ruangan, sedangkan bunga 

potong merupakan bunga yang dibudidayakan secara komersial dan akan dipanen 
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setelah bunga sudah mekar, saat menjualnya bunga masih menempel pada tangkai 

karena petani memanen bunga tersebut dengan memotong tangkai atau batang 

tanaman yang kurang lebih seukuran panjang tangan orang dewasa. Bunga potong 

yang sekarang banyak dibudidayakan yaitu bunga potong krisan, bunga tersebut 

merupakan bunga potong yang sedang populer di antara bunga potong yang 

lainnya, karena hasil panen yang cukup menjanjikan dan permintaan pasar yang 

tinggi seperti untuk acara pernikahan, permintaan pasar yang tinggi seperti untuk 

acara pernikahan, permintaan karangan bunga dan lainnya. 

Bunga krisan adalah sejenis tumbuhan berbunga yang sering ditanam 

sebagai tanaman hias pekarangan atau bunga petik. Krisan merupakan tanaman 

hias yang punya nilai ekonomi yang cukup tinggi dan potensial untuk 

dikembangkan secara komersial, di Indonesia krisan biasa dibudidayakan di 

dataran medium dan dataran tinggi (Andiani, 2013). 

Menurut Crisdiyanti & Yuliawati (2019), salah satu produsen bunga krisan 

terbesar di Indonesia adalah Provinsi Jawa Tengah, tepatnya berada di Kecamatan 

Bandungan. Ketersediaan sumber lahan, sumberdaya manusia, potensi pasar, serta 

kondisi iklim yang mendukung menjadikan Kecamatan Bandungan sesuai 

menjadi salah satu sentra penghasil bunga krisan. 

Tabel 1.1 Produksi Bunga Potong Krisan Kabupaten Semarang Tahun 2017-2018 

 

Kecamatan 

 2017 2018  

Luas Panen 

(m2) 

Produksi 

(tangkai) 

Luas Panen 

(m2) 

Produksi 

(tangkai) 

Bandungan 1.608.100 123.515.870 1.600.000 112.000.000 

Sumowono    270.000   17.280.000    240.000   15.360.000 

Ambarawa        5.100        346.500        1.100        110.000 

Total      1.883.200     141.142.370 1.841.100 127.470.000 

Sumber : BPS Kabupaten Semarang, 2019. 
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Berdasarkan pada tabel 1.1, menunjukkan Kecamatan Bandungan adalah 

salah satu daerah di Kabupaten Semarang yang memiliki produksi bunga potong 

krisan tertinggi dengan luas panen 1.608.100 pada tahun 2017 dan tingkat 

produksi 123.515.870 tangkai, kemudian pada tahun 2018 mengalami penurunan 

luas panen yaitu 1.600.000 dan tingkat produksi 112.000.000 tangkai. Selain itu 

Kecamatan Bandungan berpotensi untuk pengembangan sentra budidaya bunga 

potong krisan. Hal itu ditinjau dari letak geografis, sumber daya alam, sarana 

prasarana tersedia dan kelembagaan kelompok tani yang baik. 

Salah satu kelompok tani pembudidaya bunga potong krisan ada di 

Kecamatan Bandungan adalah Kelompok Tani Manunggal yang terletak di Desa 

Candi Kecamatan Bandungan Kabupaten Semarang. Kelompok tani ini adalah 

perkumpulan para pembudidaya bunga potong krisan dengan jumlah anggota 25 

orang.  

Pemasaran merupakan kegiatan yang penting dalam menjalankan usaha, 

karena pemasaran merupakan tindakan ekonomi yang berpengaruh terhadap naik 

turunnya pendapatan petani. Pemasaran yang efisien sangat dibutuhkan dalam 

upaya memasarkan hasil produksi pertanian. Perbaikan dalam bidang pemasaran 

dimaksudkan mampu memperbesar nilai yang diterima petani (produsen) dan 

memperkecil biaya pemasaran, serta terciptanya harga jual dalam batas 

kemampuan daya beli konsumen. Dengan kata lain perbaikan bidang pemasaran 

bertujuan memperbesar tingkat efisiensi pemasaran. 

Demikian pentingnya sistem pemasaran baik bagi petani maupun 

pengusaha. Maka pada kesempatan ini penulis tertarik untuk mengambil judul 
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“Analisis Pemasaran Bunga Potong Krisan (Crysanthemum) Studi Kasus di 

Kelompok Tani Manunggal Desa Candi Kecamatan Bandungan Kabupaten 

Semarang” 

1.2 Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang tersebut, maka dapat diperoleh rumusan 

masalah sebagai berikut 

1. Ada berapa saluran pemasaran bunga potong krisan di Kelompok Tani 

Manunggal Desa Candi Kecamatan Bandungan Kabupaten Semarang? 

2. Berapa besar margin pemasaran dan farmer’s share yang ada di Kelompok 

Tani Manunggal Desa Candi Kecamatan Bandungan Kabupaten Semarang? 

3. Bagaimana efisiensi pemasaran bunga potong krisan yang ada di  Kelompok 

Tani Manunggal Desa Candi Kecamatan Bandungan Kabupaten Semarang? 

1.3 Tujuan 

Berdasarkan perumusan masalah diatas, maka tujuan penelitian ini adalah  

Maksud dan Tujuan penelitian ini, yaitu: 

1. Mengetahui saluran pemasaran krisan di Kelompok Tani Manunggal Desa 

Candi Kecamatan Bandungan Kabupaten Semarang. 

2. Mengetahui besar margin pemasaran dan farmer’s share yang ada di 

Kelompok Tani Manunggal Desa Candi Kecamatan Bandungan Kabupaten 

Semarang 

3. Mengetahui efisiensi pemasaran bunga potong krisan yang ada di  Kelompok 

Tani Manunggal Desa Candi Kecamatan Bandungan Kabupaten Semarang. 
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1.4 Manfaat 

Hasil penelitian ini dapat bermanfaat sebagai berikut: 

1. Bagi peneliti, penelitian ini sebagai media untuk menambah pengetahuan baru  

dan untuk meningkatkan di bidang penelitian yang dapat memberi manfaat 

dalam melakukan penelitian lebih lanjut. 

2. Bagi pembudidaya, hasil penelitian diharapkan dapat digunakan sebagai bahan 

pertimbangan di dalam melaksanakan usaha pemasaran hasil produksinya. 

3. Bagi penjual, hasil penelitian ini diharapkan dapat digunakan sebagai 

pertimbangan di dalam melaksanakan usaha. 

4. Bagi pemerintah atau instansi terkait, hasil penelitian ini diharapkan 

memberikan kontribusi serta referensi dalam rangka menentukan kebijakan 

pembangunan pertanian. 

5. Bagi pembaca, hasil penelitian ini diharapkan menjadi bahan tambahan 

informasi, literatur dan bahan penelitian selanjutnya. 
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BAB II 

TINJAUAN PUSTAKA 

2.1. Tanaman Krisan 

Menurut Andiani (2013), kedudukan tanaman krisan atau seruni dalam 

taksonomi tumbuhan adalah sebagai berikut :  

Divisio  : Spermatophyta  

Subdivisio : Angiospermae  

Clasis  : Dicotyledonae 

Ordo  : Asterales  

Familia : Asteraceae 

Genus  :Chrysanthemum 

Spesies : Chrysanthemum morifolium  

Kingdom : Plantae 

Tanaman krisan merupakan tanaman perdu dengan sifat tumbuh semusim 

(annual) mempunyai ciri-ciri morfologi batang tegak, kokoh, bulat, daun 

berwarna hijau, sisi bawah berwarna hijau muda dengan rambut putih yang rapat, 

bentuk variatif dari bulat telur (ovaltus) sampai lanset (lanseolantus), dasar bunga 

segitiga (kuneatus), tepi anrata (entire) dengan kapitulum yang tersusun dari 

bunga tabung, mahkota bunga tabung berwarna kuning sedangkan mahkota bunga 

tepi bervariasi, berwarna putih, pink, kuning. Bunga Krisan, seruni atau 

krisantemum adalah sejenis tumbuhan berbunga yang sering ditanam sebagai 

tanaman hias pekarangan atau bunga petik. Tumbuhan berbunga ini mulai muncul 

pada zaman kapur. Bunga Krisan atau seruni adalah bagian dari tumbuhan suku 

kenukir-kenekiran atau astaraceae yang mencakup bermacam-macam jenis 
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chrysanthemum. Bunga nasional Jepang ini dalam bahasa Jepang disebut sebagai 

“kiku”, karena aroma yang warna bunga ini sering ditambahkan ke dalam the agar 

lebih wangi dan nikmat. Krisan adalah salah satu jenis bunga potong yang cukup 

familiar bagi masyarakat. Tidak hanya di Indonesia tapi juga sudah dikenal di 

dunia. Hal itu karena prospek budidaya bunga krisan sebagai bunga potong sangat 

cerah, didukung dengan pasar yang sangat potensial, karena tanaman hias krisan 

merupakan salah satu tanaman bunga potong yang penting di dunia. 

2.2. Teori Pemasaran 

2.2.1. Pemasaran 

Menurut Firdaus (2007), pemasaran merupakan salah satu dari kegiatan 

pokok yang harus dilakukan oleh para pengusaha termasuk pengusaha tani dalam 

usahanya untuk mempertahankan kelangsungan hidupnya (survival), untuk 

mendapatkan laba dan untuk berkembang. Berhasil tidaknya usaha tersebut sangat 

tergantung pada keahliannya di bidang pemasaran, produksi, keuangan, dan 

sumber daya manusia. 

Pemasaran adalah aktivitas, serangkaian institusi, dan proses menciptakan, 

mengomunikasikan, menyampaikan, dan mempertukarkan tawaran yang bernilai 

bagi pelanggan, klien, mitra dan masyarakat umum. Pemasaran adalah proses 

manajemen yang mengidentifikasikan, mengantisipasi, dan menyediakan apa yang 

dikehendaki pelanggan secara efisien dan menguntungkan (Tjiptono, 2016). 

Kegiatan pemasaran merupakan ujung tombak keberhasilan suatu usaha 

untuk memenangkan persaingan. Keberhasilan kegiatan pemasaran sangat 

ditentukan oleh strategi pemasaran yang dijalankan. Pelaksanaan strategi yang 
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tepat dalam pemasaran akan membawa suatu usaha pada posisi persaingan yang 

semakin kuat. Oleh karena itu diperlukan kebijakan manajerial yang tidak hanya 

mengelola aktivitas internal saja melainkan juga harus menanggapi tantangan 

yang diakibatkan oleh faktor eksternal yang dinamis dan fleksibel. Adaptasi suatu 

usaha dengan faktor eksternal ini akan berdampak pada pembentukan strategi 

dalam menjalankan aktivitas usaha agar mampu bersaing (Swasti et all, 2014). 

2.2.2. Lembaga Pemasaran 

Menurut Hasyim (2012), barang-barang produk pertanian yang dihasilkan 

oleh produsen (petani) yang sampai pada konsumen akhir disalurkan melalui 

lembaga yang menawarkan jasa-jasanya. Lembaga yang dimaksudkan disini 

adalah lembaga yang memiliki peran dalam aktivitas lembaga tataniaga contohnya 

seperti pedagang pengepul, pedagang besar, pedagang pengecer, dan lain-lain 

yang giat bekerja dalam proses tataniaga sesuai fungsinya masing-masing. Oleh 

karena itu peneliti harus dapat menentukan lembaga-lembaga tataniaga yang 

benar-benar berperan dalam proses tataniaga untuk dikaji. Proses pemasaran 

produk-produk pertanian banyak melibatkan lembaga-lembaga pemasaran dan ini 

tergantung pada jenis produk yang dipasarkan. 

Anindita (2004), menjelaskan bahwa kelembagaan dalam tataniaga 

meliputi berbagai organisasi usaha yang dibangun untuk menjelaskan pemasaran. 

Perdagangan perantara adalah individu-individu atau pengusaha yang 

melaksanakan berbagai fungsi pemasaran yang terlibat dalam pembelian dan 

penjualan barang karena mereka ikut memindahkan barang dari produsen ke 
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konsumen. Mereka melaksanakan kegiatan sebagai propietor (pemilik), 

partnership (mitra) atau perusahaan koperasi atau nonkoperasi. 

Lembaga pemasaran merupakan hal yang sangat penting dalam pemasaran 

dan dalam suatu saluran pemasaran, setiap lembaga pemasaran dapat saling 

melengkapi perannya namun mempunyai peran yang berbeda. Pedagang perantara 

mempunyai tugas membeli barang dalam jumlah yang relatif banyak lalu 

didistribusikan kepada pedagang yang lebih besar untuk diubah dalam bentuk 

kemasan maupun diolah lebih lanjut hingga ke tangan konsumen (Sun, 2017). 

2.2.3. Saluran Pemasaran 

Saluran   pemasaran merupakan  serangkaian lembaga yang melakukan 

semua fungsi yang digunakan untuk  menyalurkan produk dari produsen 

kekonsumen. Penyaluran hasil produksi dari produsen sampai ke  tangan 

konsumen dapat melalui lebih dari satu saluran pemasaran, dimana masing-masing 

saluran pemasaran memiliki atau melibatkan lembaga-lembaga pemasaran yang 

tidaklah sama. Ada saluran  pemasaran yang melibatkan banyak lembaga 

pemasaran, sehingga saluran pemasaran yang terjadi sangatlah panjang. Ada juga 

saluran pemasaran yang melibatkan sedikit lembaga pemasaran sehingga saluran 

pemasaran menjadi pendek (Rumengan, 2016). 

Saluran pemasaran dapat dilihat sebagai kumpulan organisasi yang saling 

tergantung satu sama lainnya yang terlibat dalam proses penyediaan sebuah 

produk atau pelayanan untuk digunakan atau dikonsumsi.  

Tingkat saluran pemasaran dapat dibedakan sebagai berikut: 

a. Saluran tingkat nol (saluran pemasaran langsung) 
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Terdiri dari seorang produsen yang langsung ke konsumen. 

Produsen → Konsumen 

b.Saluran tingkat satu 

Mengandung satu perantara penjualan. Dalam pasar konsumen, perantara itu 

sekaligus sebagai pengecer 

Produsen → Pengecer → Konsumen 

c. Saluran tingkat dua 

Mengandung dua perantara. Dalam pasar konsumen, perantara ini biasanya 

pedagang pengepul atau pedagang besar sekaligus pengecer. 

Produsen → Pengepul → Pengecer → Konsumen 

d.Saluran tingkat tiga 

Terdiri dari tiga perantara. Dalam pasar konsumen, perantara ini biasanya 

pedagang pengepul menjual ke pedagang besar, yang menjual ke pengecer kecil. 

Produsen → Pengepul → Pedagang Besar → Pengecer → Konsumen. 

Saluran pemasaran digunakan untuk menghubungkan produsen dan 

pengguna akhir atau menyalurkan barang dari produsen ke konsumen, sehingga 

perusahaan dalam melaksanakan dan menentukan saluran distribusi harus 

melakukan pertimbangan yang baik. Penyaluran itu untuk mengatasi kesenjangan 

waktu, tempat, dan kepemilikan yang memisahkan barang dan jasa dari mereka 

yang akan mempergunakannya (Hasyim, 2012). 

2.2.4. Fungsi-fungsi Saluran Pemasaran 

Sebuah saluran pemasaran melakukan kerja dengan memindahkan barang 

dari produsen ke konsumen. Saluran ini mengatasi kesenjangan waktu, tempat, 
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dan kepemilikan yang memisahkan barang dan jasa dari yang akan 

menggunakannya (Abdullah dan Tantri, 2012). 

Fungsi pemasaran adalah penghubung interaksi antara perusahaan dengan 

pelanggan. Peran lainnya adalah memfasilitasi proses identifikasi peluang produk, 

pendefinisian segmen pasar dan identifikasi kebutuhan pelanggan. Bagian 

pemasaran ini juga khusus merancang komunikasi antara perusahaan dengan 

pelanggan, menetapkan target harga dan merancang peluncuran serta promosi 

produk (Swastha, 2008). 

Menurut Djaslim (2004), fungsi-fungsi saluran pemasaran: 

1. Informasi 

Yaitu pengumpulan dan penyebaran informasi riset pemasaran mengenai 

pelanggan, pesaing serta pelaku, dan kekuatan lain yang ada saat ini maupun yang 

potensial dalam lingkungan pemasaran.  

2. Promosi 

Yaitu pengembangan dan penyebaran komunikasi persuasi yang dirancang untuk 

menarik pelanggan pada penawaran tersebut. 

3. Negosiasi 

Yaitu usaha untuk mencapai persetujuan akhir mengenai harga dan syarat lain 

sehingga transfer kepemilikan dapat dilaksanakan.  

4. Pemesanan 

Yaitu komunikasi dari para anggota saluran pemasaran ke produser mengenai 

minat untuk membeli. 
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5. Pembiayaan 

Yaitu perolehan dan pengalokasian dana yang dibutuhkan untuk membiayai 

persediaan pada berbagai tingkat saluran pemasaran.  

6. Pengambilan Risiko 

Yaitu penanggungan risiko yang berhubungan dengan pelaksanaan fungsi saluran 

pemasaran tersebut. 

7. Pemilihan Fisik 

Yaitu kesinambungan penyimpanan dan pergerakan produk fisik dari bahan 

mentah sampai ke pelanggan akhir. 

8. Pembayaran 

Yaitu pembeli membayar tagihannya ke penjual lewat Bank dan institusi 

keuangan lainnya.  

9. Hak Milik 

Yaitu transfer kepemilikan sebenarnya dari satu organisasi atau orang lain. 

2.2.5. Biaya Pemasaran 

Biaya pemasaran adalah biaya yang dikeluarkan dalam kegiatan 

pemasaran. Menurut Firdaus (2007), biaya pemasaran sering diukur dengan 

margin pemasaran, yang sebenarnya hanya menunjukkan bagian dari pembayaran 

konsumen yang diperlukan untuk menutup biaya yang dikeluarkan dalam proses 

pemasaran. Kecenderungan menunjukkan bahwa bagian yang tersisa bagi 

pengusaha tani akibat adanya pertambahan yang mahal kepada produk tersebut 

adalah semakin kecil. 
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Pada dasarnya ada empat karakteristik utama produk yang ikut 

mempengaruhi keanekaragaman bagian pengusaha tani, yaitu sebagai berikut. 

a. Kadar kerusakan, produk pertanian bersifat lebih mudah rusak. 

Konsekuensinya pemasaran menghendaki bagian yang lebih besar sebagai 

kompensasi risiko yang harus ditanggungnya.  

b. Besarnya produk, ukuran fisik produk yang tidak diimbangi dengan besarnya 

nilai akan memperbesar biaya pemasaran, sebab makin besarnya suatu produk, 

makin banyak biaya untuk pengangkutan, penyimpanan, dan pembungkusan.  

c. Sifat musiman produk yang dipanen dalam jangka waktu yang sangat pendek 

akan memerlukan biaya penyimpanan 

d. Perbedaan bentuk antara produk mentah dan produk akhir, semakin “berbeda” 

produk akhir tersebut dari bentuk semula, semakin kecil bagian yang diterima 

oleh petani.  

2.2.6. Margin Pemasaran 

Menurut Soekartawi (2002), marjin pemasaran adalah selisih harga yang 

dibayarkan ke produsen dengan konsumen ahkir. Selisih harga jual antara 

konsumen dan produsen inilah yang disebut dengan marjin pemasaran. Menurut 

Anindita (2004), marjin pemasaran adalah perbedaan antara apa yang dibayar oleh 

konsumen dengan pendapatan dari petani, dapat dirumuskan sebagai berikut:  

MP = Pr-Pf 

Keterangan: 

MP = Margin Pemasaran  

Pr = Harga di tingkat konsumen dari harga rata-rata 

Pf = Harga di tingkat produsen yang diambil dari harga jual rata-rata 
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Menurut Anindita (2004), marjin pemasaran dapat dilihat dari dua sisi 

yaitu harga dan biaya pemasaran: 

1. Aspek Harga 

Marjin pemasaran merupakan selisih harga yang diterima petani dengan 

harga yang dibayarkan konsumen akhir. 

2. Aspek Biaya Pemasaran 

Seluruh biaya pemasaran yang dikeluarkan oleh setiap lembaga yang 

terlibat dalam suatu rantai pemasaran dari petani hingga ke konsumen 

2.2.7. Farmer’s Share 

Menurut Limbong & Sitorus (1992), salah satu indikator yang berguna 

dalam melihat efisiensi kegiatan tataniaga adalah dengan membandingkan bagian 

yang diterima petani (Farmer’s share) terhadap harga yang dibayar konsumen 

akhir. Bagian yang diterima lembaga tataniaga sering dinyatakan dalam bentuk 

persentase. Farmer’s share berhubungan negatif dengan margin pemasaran, 

artinya semakin tinggi margin pemasaran, maka bagian yang akan diperoleh 

petani  farmer’s share semakin rendah. 

Untuk menghitung farmer’s share, digunakan rumus sebagai berikut 

Fs = 
  

  
 x 100 % 

Keterangan: 

Fs = Persentase harga yang diterima petani 

Pf = Harga di tingkat petani 

Pr = Harga di tingkat konsumen 
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2.2.8. Efisiensi Pemasaran 

Efisiensi pemasaran adalah kemampuan jasa-jasa pemasaran untuk dapat 

menyampaikan suatu produk dari produsen ke konsumen secara adil dengan 

memberikan kepuasan pada semua pihak yang terlibat untuk suatu produk yang 

sama (Anindita, 2004). 

Efisiensi pemasaran dapat sebagai indikator dalam menilai kerja 

(performance) suatu pemasaran. Efisiensi pemasaran dapat didefinisikan sebagai 

peningkatan ratio input dan output, yang umumnya dikategorikan  sebagai 

berikut:  

1.Input menurun dan output tetap 

2.Input tetap dan output meningkat 

3.Input meningkat dan output meningkat output lebih tinggi 

4.Input menurun dan output menurun, namun penurunan output lebih rendah 

Efisiensi pemasaran sering dikaitkan dengan biaya yang diperlukan 

(output) untuk keperluan fungsi pemasaran yang akan menghasilkan produk 

maupun jasa (output). Suatu kegiatan pemasaran dapat dikatakan lebih efisien 

ketika biaya pemasaran dapat ditekan sehingga keuntungan pemasaran meningkat, 

marjin pemasaran dapat ditekan sehingga keuntungan pemasaran dapat lebih 

tinggi dari sebelumnya. Efisiensi pemasaran terjadi ketika biaya pemasaran 

berhasil ditekan, keuntungan pemasaran meningkat, marjin pemasaran tidak 

terlalu tinggi, fasilitas tersedia dan kompetisi pasar yang sehat. Pemasaran yang 

efisien adalah pemasaran yang mampu menyampaikan hasil pertanian dari petani 
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ke produsen dengan biaya semurah-murahnya dan mampu mengadakan 

pembagian yang adil terhadap marjin pemasaran (Sun, 2017). 

Menurut Anindita (2004), terdapat lima masalah utama yang menghambat 

terjadinya sistem pemasaran yang efisien di Indonesia, yaitu: 

1. Lemahnya infrastruktur antara produsen dengan konsumen 

2. Rendahnya arus informasi pasar. 

3. Skala pasar produk pertanian relatif kecil. 

4. Petani dan pedagang yang kurang pengetahuan dalam proses grading dan 

handling. 

5. Kurang atau tidak adanya kebijaksanaan pemasaran yang cukup baik dan 

pelaksanaan peraturan yang sering merugikan sistem pemasaran seperti 

pungutan liar  

Pengukuran efisiensi pemasaran dapat dilakukan dari berbagai aspek, salah 

satunya adalah aspek operasional dan harga. Menurut Kohls & Uhls (1972), 

mengukur efisiensi pemasaran dapat dilakukan dengan memperhatikan input yang 

digunakan untuk ouput, salah satunya dengan mengukur efisiensi harga dan 

operasional. Efisiensi operasional dapat menunjukkan biaya yang digunakan 

dalam fungsi pemasaran untuk menghasilkan output. Efisiensi operasional juga 

mengukur produktivitas pelaksanaan jasa pemasaran di dalam perusahaan ataupun 

lembaga. Tolak ukur efisiensi operasional berkaitan dengan kegiatan fisik 

pemasaran. Efisiensi harga mengukur bagaimana harga pasar mencerminkan biaya 

produksi dan biaya pemasaran secara memadai pada seluruh sistem pemasaran. 
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Efisiensi harga berkaitan dengan kemampuan harga jual untuk mencerminkan 

pengeluaran biaya yang terjadi. 

Pengukuran efisiensi menurut Anindita (2004) dapat melalui dua bentuk 

yaitu, efisiensi operasional dan efisiensi harga. Efisiensi operasional digunakan 

untuk mengukur penggunaan fasilitas pemasaran dengan keadaan rill, efisiensi 

operasional dapat meningkat bila lembaga atau individu dapat meningkatkan 

jumlah output namun input tetap sama atau berkurang. Sedangkan efisiensi harga 

merupakan kondisi dimana terjadi pasar yang kompetitif dan harga yang 

ditetapkan merupakan cerminan dari biaya yang dikeluarkan. Berdasarkan fungsi 

penyimpan dan pengangkutan, efisiensi operasional dapat diukur melalui load 

factor efficiency. Jika alat pengangkutan (transportasi) digunakan secara optimal 

(100%) maka dapat dikatakan efisien. Sedangkan efisiensi harga dapat dilihat dari 

harga yang terbentuk dapat menutupi fungsi pemasaran yang dilakukan, salah 

satunya adalah fungsi pengangkutan. Jika biaya yang dikeluarkan dalam proses 

pengangkutan (transportasi) dapat dibayarkan oleh harga jual, maka dapat 

dikatakan efisien 

Guna mengetahui tingkat efisiensi pemasaran krisan pada masing-masing 

lembaga pemasaran, digunakan rumus dari Soekartawi (2002), sebagai berikut: 

Ep = 
               

                            
 x 100 % 

Kriteria: 

- Ep < 5 % = Efisien 

- Ep >5 % = Tidak Efisien 

Indikator efisien pemasaran dapat diukur dengan kriteria sebagai berikut 
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a. Jika farmer’s share yang diterima petani lebih besar dari share margin 

pemasarannya maka saluran pemasaran tersebut dikategorikan efisien. 

b.Jika farmer’s share harga yang diterima lebih kecil dari share margin 

pemasarannya, maka saluran pemasaran tersebut dikategorikan tidak efisien 

(Ningsih, 2013). 

Efisiensi pemasaran dapat digunakan untuk mengetahui efisien tidaknya 

suatu saluran pemasaran, bermanfaat untuk mengetahui biaya pemasaran yang 

digunakan dalam proses memasarkan suatu barang dan untuk mengetahui nilai 

produk suatu barang. 

2.3. Penelitian Terdahulu 

Rumengan (2016), dalam penelitian yang berjudul “Analisis Pemasaran 

Bunga Potong Krisan di Kelurahan Kakaskasen II Kecamatan Tomohon Utara 

Kota Tomohon” Tujuan yang ingin dicapai dalam penelitian ini yaitu, 

menganalisis margin pemasaran bunga potong krisan di Kelurahan Kakaskasen 

Dua Kecamatan Tomohon Utara Kota Tomohon. Penelitian ini berlangsung 

selama 6 bulan, sejak dari persiapan sampai penyusunan laporan yaitu pada bulan 

April 2016 sampai bulan Oktober 2016. Tempat pelaksanaan penelitian yaitu di 

Kelurahan Kakaskasen dua Kecamatan Tomohon Utara Kota Tomohon. Data 

yang digunakan dalam penelitian ini adalah data primer yaitu dengan menanyakan 

berdasarkan kuisioner kepada petani dan penjual bunga krisan di Kelurahan 

Kakaskasen II Kecamatan Tomohon Utara Kota Tomohon. Data sekunder 

diperoleh dari dinas Pertanian Kota Tomohon dan Kantor Kelurahan Kakaskasen 

dua. Metode pengambilan sampel dilakukan dengan cara snowball sampling. 
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Sensus yang digunakan dalam penelitian ini yaitu populasi petani yang menanam 

bunga potong krisan dan selanjutnya ditelusuri ke pemilik florist bunga potong 

krisan di Kelurahan Kakaskasen II, hingga ke tingkat konsumen. Hasil penelitian 

menunjukkan, bahwa margin pemasaran yang diperoleh yaitu 53,33%. Besarnya 

biaya yang dikeluarkan oleh pedagang pengecer  yaitu  Rp.823,78  per  tangkai 

atau  10,98%.  Sedangkan profit margin yang diperoleh Rp.3.176,22 per tangkai. 

Rindiani (2017), yang berjudul “Analisis Pemasaran Bunga Potong Krisan 

(Chrysanthemum) Studi Kasus di Kelompok Tani Maju Makmur Desa Candi 

Kecamatan Bandungan Kabupaten Semarang” Penelitian ini bertujuan untuk 

mengetahui pola saluran pemasaran, efisiensi pemasaran dan rasio keuntungan 

tiap lembaga pemasaran bunga potong krisan di Kelompok Tani Maju Makmur 

Desa Kenteng Kecamatan Bandungan Kabupaten Semarang. Penelitian ini 

dilaksanakan pada bulan Mei-Agustus 2017. Metode dasar yang digunakan dalam 

penelitian ini yaitu metode deskriptif analitis dan studi kasus. Sedangkan 

pengambilan sampel lokasi menggunakan purposive sampling, sampel responden 

petani (24 orang) dengan purposive sampling, sampel pedagang secara snowball 

sampling dan sampel konsumen akhir menggunakan metode sampling aksidental. 

Hasil penelitian ini menunjukkan terdapat tiga pola saluran pemasaran yaitu 

saluran pemasaran tingkat 0 (petani-konsumen akhir), saluran tingkat I (petani-

pengecer-konsumen akhir), serta saluran II (petani- pengempul-pengecer-

konsumen akhir). Tingkat efisiensi pemasaran pada saluran 0 (1,30%), saluran I 

(4,32%), dan saluran II (4,79%), dilihat dari nilai efisiensi ketiga saluran 

pemasaran tersebut dapat dikatakan efisien. Rasio keuntungan per ikat (10 
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tangkai) tiap lembaga pemasaran berbeda-beda berdasarkan biaya pemasaran dan 

nilai produk yang dipasarkan yaitu produsen (Rp. 39,16), pengempul (Rp. 21,20) 

serta pengecer (Rp. 10,98). 

Rahmah (2013), dalam penelitian yang berjudul “Analisis Pemasaran 

Bunga Mawar Tabur dan Kontribusinya Terhadap Pendapatan Rumah Tangga 

Petani Serta Prospek Pengembangan Usaha (Studi Kasus di Desa Karangpring 

Kecamatan Sukorambi Kabupaten Jember)”. Metode penelitian yang digunakan 

adalah metode deskriptif dan analitik. Pengambilan contoh yang digunakan untuk 

penentuan sampel adalah dengan menggunakan metode Snowball Sampling dan 

Total Sampling. Metode pengumpulan data menggunakan data primer dan data 

sekunder. Alat analisis data yang digunakan adalah (1) analisis margin pemasaran, 

(2) analisis efisiensi pemasaran, (3) analisis pendapatan, (4) analisis regresi linear 

berganda, (5) analisis kontribusi, (6) analisis SWOT dan (7) analisis Anssof 

Matrix.  Hasil  penelitian  menunjukkan  bahwa:  (1)  share  keuntungan  setiap 

lembaga pemasaran  belum  terbagi  secara proporsional; (2) saluran  pemasaran 

bunga  mawar  tersebut  efisien; (3) usaha  tani  bunga  mawar  menguntungkan 

dengan rata-rata pendapatan petani adalah Rp 8.198.351,- / Ha dalam satu tahun 

produksi; (4) faktor-faktor   yang   mempengaruhi   pendapatan   petani   adalah 

produksi, biaya produksi, dan harga jual; (5) kontribusi usahatani bunga mawar 

terhadap pendapatan rumah tangga petani adalah tergolong sedang; (6) usahatani 

bunga mawar berada pada posisi kuat-berpeluang White Area, maka usaha 

tersebut memiliki peluang pasar yang prospektif dan memiliki kompetensi untuk 
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mengerjakannya; (7) usahatani bunga mawar berada pada posisi pengembangan 

pasar. 

Widayanti (2009), dalam penelitian yang berjudul “Analisis Pemasaran 

Bunga Potong Anthurium studi kasus di Desa Sidomulyo Kabupaten Batu” 

menunjukkan bahwa Margin Pemasaran pada saluran ke I, II, III masing-masing 

senilai 1102, 2102, dan 5602. Sehingga dapat diketahui bahwa semakin panjang 

saluran pemasaran seperti ketiga maka akan menciptakan margin pemasaran yang 

tinggi yaitu senilai Rp 5.602. Distribusi margin di tiap saluran pemasaran yang 

pertama untuk produsen atau petani bunga potong anthurium sebesar 77,3% pada 

saluran pemasaran I kemudian 40,53% pada saluran pemasaran ke II dan 44,6% 

untuk saluran pemasaran III. Nilai share tertinggi dari pemasaran bunga potong 

anthurium ada di tingkat pedagang pengepul besar 30,3% pada saluran pemasaran 

III kemudian untuk produsen di saluran pemasaran I adalah senilai 11,8% dan 

saluran I share tertinggi juga diperoleh produsen yaitu senilai 25%. Ketiga saluran 

pemasaran bunga anthurium di Desa Sidomulyo dapat dikatakan efisien dilihat 

dari efisiensi harga berdasarkan fungsi transportasi dan prosesing tetapi 

berdasarkan kapasitas angkut maksimal dapat dikatakan belum efisien karena 

kapasitas angkut tidak digunakan sepenuhnya untuk produk anthurium potong 

akan tetapi digunakan untuk segala macam tanaman dan bunga potong bentuk 

usaha pihak lembaga pemasaran. Sedangkan dari tiga saluran pemasaran yang ada 

maka saluran yang paling efisien adalah saluran pemasaran I dihitung dengan 

tolak ukur rendahnya margin pemasran yang berbentuk pada proses pemasaran 

bunga potong anthurium.   
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BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

5.1 Kesimpulan 

Berdasarkan hasil analisis yang telah dilakukan dalam penelitian ini, maka 

dapat diambil kesimpulan sebagai berikut : 

1. Terdapat tiga saluran pemasaran bunga potong krisan di Kelompok Tani 

Manunggal di Desa Candi Kecamatan Kabupaten Semarang. Pola saluran 

pemasaran I : Pembudidaya, Konsumen Akhir. Pola saluran pemasaran II : 

Pembudidaya, Pedagang Pengecer, Konsumen Akhir. Pola saluran pemasaran 

III : Pembudidaya, Pedagang Pengepul, Pedagang Pengecer, dan Konsumen 

Akhir.  

2. Nilai margin pemasaran total dan farmer’s share yang terbentuk dari tiap-tiap 

lembaga pemasaran berbeda. Pada pola saluran pemasaran I, margin total Rp. 

0 dan nilai farmer’s share 98,48%. Selanjutnya pola saluran pemasaran II, 

margin total Rp. 2.517 dan nilai farmer’s share 88,94% . Sedangkan pola 

saluran pemasaran III, margin total Rp. 4.517 dan nilai farmer’s share 

80,99%. 

3. Nilai efisiensi pada tiap lembaga pemasaran yang ada lebih kecil dari 5 %. 

Adapun nilai efisiensi pada saluran pemasaran I yaitu 1,52%  nilai efisiensi 

saluran pemasaran II yaitu 2,71 % dan nilai efisiensi saluran pemasaran III 

yaitu 2,71 %.  
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5.2 Saran  

1. Memperpendek saluran pemasaran supaya keuntungan yang didapat petani 

semakin besar. 

2. Kelompok tani membangun kerjasama dengan pemerintah setempat untuk 

mendirikan florist bunga potong krisan mengingat karakteristik bunga potong 

krisan yang dihasilkan lebih kuat, selain itu Desa Candi termasuk salah satu 

kawasan wisata yang ada di Kecamatan Bandungan. 

3. Meminimalkan biaya pemasaran agar keuntungan meningkat. 
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