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ABSTRAK

Pemasaran merupakan suatu kegiatan yang diarahkan untuk memenuhi dan memuaskan kebutuhan
konsumen melalui proses pertukaran. Produksi benih ikan nila hasil budidaya yang relatif melimpah mendorong
Balai Benih lkan Rambigundam untuk menyusun strategi pemasaran yang tepat. Penelitian ini bertujuan: (1)
mengkaji saluran pemasaran benih ikan nila di Balai Benih Ikan Rambigundam Kabupaten Jember; (2)
mengidentifikasi efisiensi pemasaran benih ikan nila di Balai Benih Ikan Rambigundam Kabupaten Jember ;(3)
mengukur margin pemasaran benih ikan nila di Balai Benih lkan Rambigundam Kabupaten Jember; (4)
mengidentifikasi strategi pemasaran benih ikan nila di Balai Benih lkan Rambigundam Kabupaten Jember.
Penelitian menggunakan metode deskriptif, analitik dan kuantitatif yang berlokasi di Balai Benih Ikan
Kabupaten Jember dan menggunakan data primer dan sekunder, analisis yang digunakan adalah metode analisis
farmer share dan analisis SWOT. Hasil penelitian: (1) BBI Rambigundam menggunakan 2 pola saluran
pemasaran yaitu pemasaran nol tingkat dan satu tingkat. Pada pola satu tingkat saluran pemasaran dimulai dari
BBI Rambigundam kemudian dijual ke tengkulak, dari tengkulak dijual kembali pada konsumen, (2) Margin
pemasaran pada saluran pemasaran O tingkat yaitu sebesar Rp. 15/ekor, dan pada saluran pemasaran | tingkat
yaitu sebesar Rp. 40/ekor, (3) Pemasaran benih ikan nila di BBI rambigundam efisien pada saluran pemasaran 0O
tingkat dengan farmer’s share sebesar 57,14% sedangkan pada saluran pemasaran | tingkat tidak efisien karena
Jarmer’s share < 40% dengan nilai 33,33% , (4) Strategi pemasaran benih ikan nila berdasarkan faktor internal
dan eksternal berada pada Grey Area (Bidang Lemah-Berpeluang) maka strategi pemasaran ikan nila di
memiliki peluang pasar yang prospektif namun tak memiliki kompetensi untuk diusahakan.

Kata kunci: Balai Benih Ikan, Benih lkan Nila, Farmer Share dan SWOT.

ABSTRACT

Marketing is an activity directed at meeting and satisfying needs through an exchange process. The
relatively abundant production of cultivated tilapia has encouraged the Rambigundam Fish Seed Center to
arrange suitable marketing strategy. This study aimed: (1) to examine the marketing channels of tilapia at the
Rambigundam fish seed center, Jember Regency (2) to identify the marketing efficiency of tilapia at the
Rambigundam fish seed center, Jember Regency (3) to measure the marketing margin of tilapia at the
Rambigundam fish seed center, Jember Regency (4) identify tilapia marketing strategies at the Rambigundam
fish seed center, Jember Regency.The study used descriptive, analytical and quantitative methods located at the
Fish Seed Center, Jember Regency and used primary and secindary data, the analysis used was farmer share
analysis and SWOT analysis. The results of the study: (1) BBI Rambigundam uses 2 marketing channel pattern,
namely one level and zero level marketing. In a one level marketing channel pattern, starting from Bbi
Rambigundam then sold to middlemen it is resold to consumers (2) The marketing margin on the marketing
channel 0 level is Rp. 15/head, and in the marketing channel | level is Rp. 40/head, (3) Marketing of tilapia
seeds at BBI rambigundam is efficient in marketing channel 0 level with farmer's share of 57.14% while in
marketing channel | level is inefficient because farmer's share 40% with a value of 33.33%, (4) the marketing
strategy for tilapia seeds based on internal and external factors is in the grey area (strong field of opportunity)
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which means that tilapia seeds at the Rambigundam Fish Seed Center have opportunities to be develope and not
prospects to be cultivated.

Keywords: Farmer Share, Fish Seed Hall, SWOT, And Tilapia Seeds.
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PENDAHULUAN

Keragaman jenis flora dan fauna tidak hanya di wilayah daratan namun juga wilayah perairan.
Untuk wilayah perairan memiliki sumber perikanan yang sangat kaya dan potensial, baik wilayah
perairan laut maupun diwilayah perairan air tawar. Potensial sumber daya perikanan di perairan laut
maupun perairan darat (tawar) meliputi keanekaragaman jenis ikan. Di perairan tawar Indonesia
terdapat sekitar 655 jenis ikan asli. Dari seluruh jenis ikan asli 160 jenis tergolong ikan bernilai
ekonomis penting dan 13 jenis ikan diantaranya telah di budidayakan. Usaha budidaya perikanan
dilakukan dengan berbagai cara, diantaranya dengan kolam, namun kegiatan budidaya perikanan
dengan kolam di beberapa wilayah perkembangannya belum optimal sesuai dengan potensial
lestarinya (Mokodompit et al, 2019).

Pembangunan sektor perikanan adalah suatu proses perubahan dan pembaharuan yang
berencana menuju tatanan masyarakat, khususnya masyarakat perikanan yang lebih baik. Perikanan
mempunyai peranan yang cukup penting, terutama dikaitkan dengan upaya meningkatkan kualitas dan
kuantitas produk perikanan, menghasilkan protein hewani dalam rangka memenuhi kebutuhan pangan
dan gizi, meningkatkan ekspor, menyediakan bahan baku industri, memperluas lapangan kerja dan
kesempatan berusaha, serta mendukung pembangunan wilayah dan tetap memperhatikan kelestarian
dan fungsi lingkungan hidup (Fitrianoor et al, ).

Ikan merupakan sumber protein hewani utama dalam makanan rakyat Indonesia. Tingkat
konsumsi ikan beragam menurut tingkat penghasilan daerah. Pada waktu yang akan datang, sesuai
dengan pertambahan jumlah penduduk dan kesadaran akan kecukupan gizi diperkirakan tingkat
konsumsi ikan terus meningkat (Hasanah, 2010).

Jember merupakan salah satu daerah yang mempunyai potensi pengembangan budidaya ikan air
tawar yang cukup luas dimana terdapat bermacam-macam jenis ikan hias yang telah dibudidayakan di
daerah tersebut. Salah satunya ikan nila yang terdapat di Desa Rambi Gundam Kecamatan Rambi Puji
Kabupaten Jember. Potensi perikanan darat khususnya ikan air tawar di Jember telah mencapai luasan
hampir 300 ha lebih dan di prediksi pertahunnya produksi yang dihasilkan mencapai 1.000 ton lebih.

Tabel 1.2 Data Produksi Benih Ikan Air Tawar di Jember Tahun 2019

No Komoditas Volume Benih Ikan (ton)

1 Ikan Tombro 34,20

2 Ikan Tawes 28,30

3 Ikan Lele 361,90

4 Ikan Mujair 7,20

5 Ikan Nila 552,20

6 Ikan Gurami 399,90

Jumlah 1.483,70

Sumber: Dinas Perikanan dan Peternakan Kabupaten Jember, 2019.

Tabel 1.2 menjelaskan bahwa Kabupaten Jember memiliki produktivitas di sektor perikanan
dengan jumlah total sebesar 1.483,7 ton pada tahun 2019. Produktivitas terbesar adalah pada ikan nila
yaitu sebesar 552,20 ton, sedangkan produktivitas terendah adalah pada ikan mujair yaitu sebesar 7,20
ton. Data tersebut membuktikan bahwa potensi perikanan di Jember sangat baik terutama pada
perikanan air tawar, tetapi jenis perikanan lainnya juga berpotensi untuk memenuhi kebutuhan hidup
masyarakat.

Tabel 1.3 Produksi Benih Ikan di Balai Benih lkan Rambigundam Kabupaten Jember 2017-2020

(ekor)
Jenis lkan Tahun (ekor)
2017 2018 2019 2020 Rata-rata
Tawes 1.250 1.786 1.343 584 1.240,75
- (43) (-25) (-57) (-13)
Mas 950 931 776 482 784,75
- (-2) (-16,64) (-37,88) (-18,84)
Nila 3.250 3.898 3.629 3.539 3.579
- (19,93) (-6,90) (-2,48) (3,51)

Universitas Muhammadiyah Jember 3



Jurnal Agribest Volume 5 Nomor 2 (2022) Hal: 1-15
DOI: https://doi.org/10.32528/agribest.v5i2.5040

Gurami 125 538 150 52 216,25
- (330,4) (-72,11) (-65,33) (64,31)
Lele 676 660 533 469 584,5
- (-2,36) (-19,24) (-12,00) (-11,20)
Jumlah 6.251 7.813 6.431 5.126 6.405,25
- (24,98) (-17,68) (-20,29) (-4,33)

Keterangan: Angka dalam kurung merupakan persentase pertumbuhan per tahun
Sumber : Balai Benih lkan Rambigundam, 2017-2020.

Tabel 1.3 menunjukkan produksi benih ikan yang dihasilkan di Balai Benih Ikan
Rambigundam pada tahun 2017-2020, rata-rata sebesar 6.405,25 ekor/tahun, dengan pertumbuhan -
4,33 %. Pada tahun 2017 benih ikan nila sebesar 3.250 ekor dan mengalami peningkatan pada tahun
2018 sebesar 3.898 ekor dengan pertumbuhan 19,93%, namun pada tahun 2019 mengalami penurunan
dengan total benih ikan nila sebesar 3.629 ekor dan pertumbuhannya sebesar -6,90% dan pada tahum
2020 mengalami penurunan kembali karena adanya pandemi covid -19 yang berakibatkan penurunan
jumlah produksi ikan yaitu sebesar 3.539 ekor dengan pertumbuhan ikan nila sebesar -2,48 % Rata-
rata produksi benih ikan nila dari 2017-2020 sebesar 3.579 ekor, dengan rata-rata pertumbuhan 3,51
%.

Pada saat ini, jenis ikan yang potensial untuk dikembangkan dalam rangka penganekaragaman
hewani ialah ikan nila. Ikan nila (Oreochromis niloticus) atau disebut tilapia merupakan salah satu
ikan air tawar produksi yang mempunyai nilai ekonomis yang cukup penting di beberapa daerah di
Asia, termasuk Indonesia. lkan nila didatangkan ke Indonesia pada tahun 1969, perkembangan ikan
nila menjadi sangat pesat. Hal ini tersebut tidak lain karena ikan nila mempunyai kemampuan adaptasi
yang relatif baik terhadap lingkungan, selain itu ikan nila mudah dipijahkan sehingga mendukung
pengembangan budidaya masyarakat (Estu Nugroho, 2013).

Kabupaten Jember memiliki produktivitas di sektor perikanan dengan jumlah total sebesar
1.483,7 ton pada tahun 2019. Produktivitas terbesar adalah pada ikan nila yaitu sebesar 552,20 ton,
sedangkan produktivitas terendah adalah pada ikan mujair yaitu sebesar 7,20 ton. Data tersebut
membuktikan bahwa potensi perikanan di Jember sangat baik terutama pada perikanan air tawar, tetapi
jenis perikanan lainnya juga berpotensi untuk memenuhi kebutuhan hidup masyarakat.

Salah satu daerah yang mempunyai potensi pengembangan budidaya ikan hias air tawar yang
cukup luas adalah kabupaten Jember dimana terdapat bermacam-macam jenis ikan hias yang telah
dibudidayakan di daerah tersebut. Salah satunya ikan koi yang terdapat di Desa Rambi Gundam
Kecamatan Rambi Puji Kabupaten Jember. Potensi perikanan darat khususnya ikan air tawar di
Jember telah mencapai luasan hampir 300 Ha lebih dan di prediksi pertahunnya produksi yang
dihasilkan mencapai 1.000 ton lebih.

Balai Benih lkan Rambigundam merupakan salah satu balai yang mengelola pembenihan ikan
terutama ikan nila yang dikelola oleh Pemerintah Kabupaten Jember. Luas lahan yang dimiliki oleh
Balai Benih Ikan Rambigundam seluas 2,5 Ha dengan kolam berjumlah 23 kolam. Lahan yang
digunakan untuk budidaya adalah lahan milik pemerintah. Kondisi BBI hingga saat ini masih belum
memungkinkan karena belum maksimal dalam pengelolaannya.

Produksi ikan nila hasil budidaya yang relatif melimpah mendorong Balai Benih Ikan
Rambigundam untuk memasarkan hasil budidayanya dengan harapan memperoleh keuntungan
maksimal. Selama ini Balai Benih lkan Rambigundam belum mengatahui secara pasti berapa
keuntungan yang di dapat setiap penjualan ikan nila, terjadinya tawar menawar yang kuat diantara
pedagang perantara akan mempengaruhi marjin ditingkat pedagang perantara dan Balai Benih Ikan
Rambigundam, yang pada akhirnya akan berpengaruh pada tingkat keuntungan yang diterima, oleh
karena itu diperlukan penelitian untuk mengamati efisiensi saluran pemasaran ikan nila di Balai Benih
Ikan Rambigundam.

Pemasaran merupakan suatu kegiatan yang diarahkan untuk memenuhi dan memuaskan
kebutuhan melaluai proses pertukaran. Setiap produsen selalu berusaha melalui produk yang
dihasilkan mendapat tujuan dan sasaran perusahaannya tercapai. Produk yang dihasilkan dapat terjual
atau dibeli oleh konsumaen akhir dengan tingkat harga yang memberikan keuntungan perusahan
jangka panjang (Assauri, 2011). Saluran pemasaran merupakan serangkaian organisasi organisasi yang
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saling tergantung dan terlibat dalam proses menjadikan suatu produk siap untuk dikonsumsi. Saluran
pemasaran dapat dibedakan menurut jumlah dan tingkatannya (panjang dan pendek saluran
pemasaran). Saluran pemasaran tersebut dipengaruhi oleh skala produksi dari produk yang pasarkan
(Domiah, 2016).

Tujuan penelitian ini untuk: (1) Mengkaji saluran pemasaran ikan nila di Balai Benih lkan
Rambigundam Kabupaten Jember. (2) Mengidentifikasi efisiensi pemasaran ikan nila di Balai Benih
Ikan Rambigundam Kabupaten Jember. (3) Mengukur margin pemasaran ikan nila di Balai Benih Ikan
Rambigundam Kabupaten Jember. (4) Mengidentifikasi strategi pemasaran ikan nila di Balai Benih
Ikan Rambigundam Kabupaten Jember.

METODE PENELITIAN

Metode yang digunakan dalam penelitian adalah metode deskriptif, analytic dan kuantitatif.
Penelitian ini dilaksanakan di Balai Benih Ikan Rambigundam Kabupaten Jember Jawa Timur.
Responden pada penelitian ini yaitu Balai Benih lkan Rambigundam, lembaga pemasaran yaitu dari
mulai pedagang besar dan Konsumen. Metode pengumpulan data yang digunakan yaitu: data primer
dan sekunder. Metode analisis data menggunakan analisis saluran pemasaran ikan nila, margin
pemasaran, efisiensi pemasaran ikan nila, dan Analisis SWOT

Responden pada penelitian ini yaitu Balai Benih Ikan Rambigundam, lembaga pemasaran yaitu
dari mulai pedagang besar dan Konsumen. Konsumen merupakan populasi dari saluran pemasaran
yang terakhir dari tiga populasi tersebut. Pemilihan responden dalam saluran pemasaran menggunakan
snowboling dimana kita mengikuti alur pemasaran mulai dari produsen hingga konsumen akhir.

Dalam penelitian ini jenis data yang digunakan terdiri dari dua macam yaitu data primer dan
data sekunder. Data primer dikumpulkan melalui teknik wawancara berdasarkan daftar pertanyaan
yang telah disediakan kepada pelaku budidaya ikan nila di Balai Benih Ikan Rambigundam, lembaga
pemasaran, dan konsumen. Data sekunder dikumpulkan dari instansi yang terkait dengan penelitian
seperti data Badan Pusat Statistik, Dinas Perikanan Kabupaten Jember dan Kantor Balai Benih Ikan
Rambigundam.

Metode analisis data yang digunakan untuk menguji hipotesis dalam penelitian ini adalah:

1. Untuk menjawab tujuan penelitian pertama yaitu bagaimana saluran pemasaran ikan nila di
Balai Benih Ikan Rambigundam, maka dilakukan penyusunan kuisioner yang berisi pertanyaan
tentang saluran pemasaran yang dilakukan BBI Rambigundam kemudian dilakukan wawancara
untuk mendapatkan jawaban pada tujuan penelitian pertama.

2. Untuk menjawab tujuan penelitian kedua yaitu apakah saluran pemasaran yang digunakan BBI
Rambigundam telah efisien, maka dengan membandingkan bagian yang diterima petani
(farmer’s share) terhadap harga yang dibayar konsumen akhir. Farmer’s share dirumuskan
pada persamaan sebagai berikut:

Fs= Pf x100%

Pr

Keterangan:
Fs = persentase harga yang diterima petani dengan harga tingkat konsumen
Pr = harga di tingkat konsumen (Rp/kg)
Pf = harga di tingkat petani (Rp/kg)
Untuk menguji hipotesis mengetahui efisien atau tidaknya suatu saluran pemasaran dapat
menggunakan nilai Farmer’s share. Menurut (Iswahyudi & Sustiyana, 2019) menyatakan
bahwa farmer’s share > 40 % merupakan efisien sedangkan farmer’s share < 40 % tidak
efisien.
3. Untuk menjawab tujuan penelitian ketiga yaitu margin pemasaran maka dapat dirumuskan
menurut (Wulansari, 2015) sebagai berikut:
MP = Pr — Pf
Keterangan:
MP = Marjin pemasaran (Rp)
Pr = Harga di tingkat pedagang besar (Rp)
Pf = Harga di tingkat BBI (Rp/ekor)
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4, Untuk menjawab tujuan penelitian keempat yaitu mengidentifikasi strategi pemasaran yang
digunakan dengan Analisis SWOT (Strength, Weakness, Opportunity, Threat).
Menurut (Munawaroh, 2013), Analisis SWOT adalah tahapan dalam menyusun strategi yaitu
menyusun terlebih dahulu analisis faktor internal (Internal Factor Analysis Summary/IFAS)
yang terdiri dari kekuatan (strength) dan kelemahan (weakness) serta analisis faktor eksternal
(External Factor Analisis Summary/EFAS) yang terdiri dari peluang (opportunity) dan ancaman
(threat).
Tabel 4.1 Analisis Faktor Internal (IFAS)
- . Nilai
No Faktor-faktor Kondisi Internal Rating Bobot (bobot  rating)
Kekuatan
1 Kualiatas benih ikan nila yang baik
2 Tersedianya sarana dan prasarana
3 Harga benih relatif murah
Total Kekuatan
Kelemahan
1 Jumlah Pembeli Yang Tidak Stabil

Indukan yang tidak produktif tidak di perjual
belikan

Total Kelemahan

Total faktor Internal

Tahap penentuan Faktor Strategi Internal (IFAS):

a.
b.

@

Menentukan faktor-faktor yang menjadi kekuatan dan kelemahan (kolom 1)

Memberikan bobot masing-masing faktor tersebut dengan memulai 1,0 (paling penting) sampai
0,0 (tidak penting). Berdasarkan pengaruh faktor-faktor tersebut terhadap posisi strategi
pemasaran ikan nila di BBI Rambigundam (semua bobot tersebut tidak boleh melebihi skor total
1,0).

Menghitung rating (dalam kolom 3) untuk masing-masing faktor dengan memberikan skala mulai
dari 4 (outstanding) sampai dengan 1 (poor) berdasarkan pengaruh faktor tersebut terhadap
kondisi pemasaran ikan nila di BBl Rambigundam. Variabel yang bersifat positif (semua variabel
yang termasuk kekuatan) diberi nilai mulai dari +1 sampai dengan +4 (sangat baik) dengan
membandingkannya dengan rata-rata industri atau pesaing utama sedangkan variabel yang negatif
(kelemahan) kebalikannya.

Mengalikan bobot (kolom 2) dengan rating (kolom 3) untuk memperoleh faktor dalam (4).
Memberikan komentar atau catatan (kolom 5) mengapa faktor tersebut dipilih

Menjumlahkan total nilai untuk memperoleh total skor nilai bagi pemasaran ikan nila di BBI
Rambigundam.

Tabel 4.2 Analisis Faktor Eksternal (EFAS)

No Faktor-faktor Kondisi Internal Rating Bobot Nilai .
(bobot x rating)
Peluang
1 Meningkatnya permintaan benih ikan nila

2 Mudahnya berbagi informasi dan komunikasi
Total Peluang
Ancaman
1 Perubahan cuaca
2 Debit air

Total Ancaman

Total faktor eksternal

Uni
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Tahap penentuan Faktor Strategis Eksternal (EFAS)

a.
b.

@

Menentukan faktor-faktor yang menjadi peluang dan ancaman (kolom 1)
Memberikan bobot masing-masing faktor tersebut dengan memulai 1,0 (paling penting) sampai
0,0 (tidak penting) berdasarkan pengaruh faktor-faktor tersebut terhadap posisi strategi
pemasaran ikan nila di BBI Rambigundam (semua bobot tersebut tidak boleh melebihi skor total
1,0).
Menghitung rating (dalam kolom 3) untuk masing-masing faktor dengan memberika skala mulai
dari 4 (outstanding) sampai dengan 1 (poor) berdasarkan pengaruh faktor tersebut terhadap
kondisi pemasaran ikan nila di BBl Rambigundam. Variabel yang bersifat positif (semua variabel
yang termasuk peluang) diberi nilai mulai dari +1 sampai dengan +4 (sangat baik) dengan
membandingkannya dengan rata-rata industri atau pesaing utama sedangkan variabel yang negatif
(ancaman) kebalikannya.
Mengalikan bobot (kolom 2) dengan rating (kolom 3) untuk memperoleh faktor luar (4)
Memberikan komentar atau catatan (kolom 5) mengapa faktor tersebut dipilih
Menjumlahkan skor nilai (kolom 4) untuk memperoleh total skor nilai bagi pemasaran benih ikan
nila di BBI Rambigundam.

Kemudian dari hasil perhitungan nilai faktor-faktor kondisi internal dan nilai faktor-faktor

kondisi eksternal pada strategi pemasaran ikan nila di BBl Rambigundam maka dapat dikompilasikan
kedalam matrik posisi kompetitif relatif strategi pemasaran ikan nila di BBl Rambigundam yang
ditunjukkan dalam diagram sebagai berikut:

EFAS IFAS

White Area Grey Area

Grey Area Black Area

High Low

Gambar 4.1 Matrik Posisi Kompetitif Relatif

Kriteria pengambilan keputusan sebagai berikut:

a.

Apabila strategi pemasaran ikan nila di BBl Rambigundam terletak di daerah White Area
(Bidang Kuat- Berpeluang) maka strategi pemasaran benih ikan nila di BBl Rambigundam
tersebut memiliki peluang pasar yang prospektif dan memiliki kompetensi untuk
mengerjakannya.

Apabila strategi pemasaran benih ikan nila di BBl Rambigundam terletak di daerah Grey Area
(Bidang Lemah-Berpeluang) maka strategi pemasaran ikan nila di memiliki peluang pasar yang
prospektif namun tak memiliki kompetensi untuk mengerjakannya.

Apabila strategi pemasaran benih ikan nila di BBI Rambigundam terletak di daerah Grey Area
(Bidang Kuat-Terancam) maka strategi pemasaran tersebut cukup kuat dan memiliki kompetensi
untuk mengerjakannya namun peluang pasar sangat mengancam.

Apabila strategi pemasaran benih ikan nila di BBl Rambigundam terletak di daerah Black Area
(Bidang Lemah-Terancam) maka strategi pemasaran tersebut tak memiliki peluang pasar dan
tidak memiliki kompetensi untuk mengerjakannya. Kemudian jika telah diketahui posisi
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kompetitif relatif perusahaan maka dilanjutkan dengan menentukan posisi strategi pemasaran
benih ikan nila di BBI Rambigundam yang didasarkan pada analisis total skor faktor internal
daneksternal menggunakan matrik internal dan eksternal (Munawaroh, 2013)

Dilanjutkan dengan tahap terakhir yaitu penentuan alternatif strategi dengan menggunakan
matrik SWOT. Matrik SWOT digunakan untuk menentukan strategi yang baik pada usaha yang
tersusun 4 strategi utama yaitu SO, WO, ST dan WT yang ditunjukkan pada Tabel berikut (
Munawaroh, 2013):

Tabel 4.3 Matrik SWOT

IFAS
EFAS Strenghts (S) Weakness (W)
Opportunities (O) Strategi (SO) Strategi (WO)
Threaths (T) Strategi (ST) Strategi (WT)

HASIL DAN PEMBAHASAN

Profil Balai Benih Ikan Rambigundam

Balai Benih Ikan (BBI) Rambigundam didirikan pada tanggal 2 Oktober 1952 dan terletak di JI.
Argopuro no. 224, Kecamatan Rambipuji, Kabupaten Jember. BBl Rambigundam sendiri didirikan
oleh Dinas Peternakan, Perikanan dan Kelautan Kabupaten Jember dan berada di bawah pengawasan
Dinas Perikanan Jember. Pada saat ini jumlah asset yang dimilki oleh BBl Rambigundam cukup
banyak, dengan luas area yang dimiliki yaitu 23,870 m2. Adapun struktur organisasi BBI
rambigundam sebagai berikut:

Kepala BBI Rambigundam
[

Dinas Perikanan Kabupaten Jember

Urusan Pelayanan Administrasi

Urusan Produksi Urusan Distribusi

Diketahui bahwa BBI Rambigundam berada dibawah naungan Dinas Perikanan Jember, BBI
Rambigundam dipimpin oleh seorang kepala yang bernama Ir. H. Nurhadi dengan usia 54 tahun, yang
berada di JI. Argopuro no. 236 Rambigundam dengan pendidikan terakhir yaitu Sarjana (S1) Budidaya
Pertanian. Beberapa aspek yang mempengaruhi keterampilan dalam mengelola sebuah kantor,
khususnya usahatani perikanan adalah : (1) umur, (2) pendidikan terakhir, (3) jabatan, berikut
merupakan identitas diri kepala (BBI) Rambigundam, Kabuapten Jember disajikan pada Tabel 6.1

Tabel 6.1 Identitas Diri Kepala BBI Rambigundam, Kabupaten Jember, Tahun 2020

No Uraian
1 Nama : Ir. H. Nurhadi
2 Jabatan : Kepala BBI Rambigundam
3 Usia : 54 Tahun
4 Alamat . JI. Argopuro No 236 Rambigundam

5 Pendidikan Terakhir :S1

Sumber : Profil BBl Rambigundam, 2021.

Kepala BBI mengepalai tiga macam urusan yaitu:

1. Urusan pelayanan : bertugas membuat laporan produksi pembenihan ikan, mencatat dan membuat
laporan penjualan dan pendistribuan ikan,

2. Urusan produksi : bertugas melaksanakan tugas di bidang produksi yang berusaha untuk
menghasilkan benih ikan yang berkualitas, bersifat unggul dan sistem
produksibenih yang baik

Urusan distribusi : bertugas di bidang pendistribusian benih ikan yaitu menyalurkan benih ikan dengan

cara produksi langsung maupun tidak langsung.
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Saluran Pemasaran Balai Benih Ikan Nila Rambigundam

Saluran pemasaran adalah serangkaian organisasi yang saling tergantung dalam rangka proses
penyaluran barang dari produsen kepada konsumen. Saluran pemasaran merupakan suatu saluran
distribusi (channel of distribution) dianggap mencakup suatu kelompok lembaga lembaga yang
melaksanakan keseluruhan kegiatan (fungsi) untuk mengalihkan produk disertai hak miliknya dari
lingkungan produksi ke arah lingkungan konsumsi. Sedangkan lembaga pemasaran merupakan orang
atau badan usaha atau lembaga yang secara langsung terlibat didalam mengalirkan barang dari
produsen ke konsumen. Lembaga-lembaga pemasaran ini dapat berupa pedagang besar dan
konsumen. Saluran pemasaran ikan nila di BBl Rambigundam Kabupaten Jember memiliki 2 pola
saluran pemasaran 0 tingkat dan saluran pemasaran 1 tingkat sebagai berikut:
Pola Saluran Pemasaran 0 Tingkat

Pola saluran pemasaran O tingkat merupakan pola saluran BBl Rambigundam menjual
benihnya langsung kepada konsumen. Pada pola saluran pemasaran ini tidak ada sedikitpun peran
pedagang sebagai penyalur benih hasil panen pada BBI Rambigundam. BBI menjual langsung hasil
panennya kepada konsumen dengan harga Rp 20 per ekor dengan ukuran 1-2 cm. BBI tidak perlu
mengeluarkan biaya transportasi pada saluran ini karena konsumen biasanya langsung mendatangi
BBI Rambigundam. Metode pembayaran pada saluran ini menggunakan metode pembayaran langsung
secara tunai. Berikut merupakan gambar saluran pemasaran benih ikan nila di BBl Rambigundam
ada 0 tingkat

BBI Rambigundam — 3 Konsumen

Pola Saluran Pemasaran 1 Tingkat

Pola saluran pemasaran kedua merupakan saluran pemasaran satu tingkat. Pada saluran ini
lembaga — lembaga pemasaran yang terlibat yaitu BBI, pedagang dan konsumen akhir. pola saluran
BBl Rambigundam menjual benihnya kepada pedagang besar yaitu 3 responden yang bernama bapak
soni, bapak ahmad, dan baapak badrul, kemudian pedagang besar menjual ke konsumen, menurut
informasi dari BBI ada beberapa pedagang besar membeli benih ikan nila untuk di budidayakan lalu
menjual ke konsumen dalam bentuk indukan.

BBI Rambigundam S Pedagang Besar — Konsumen

Analisis Margin Pemasaran

Analisis Margin Pemasaran bertujuan untuk mengetahui tingkat efisiensi pemasaran di BBI
Rambigundam berdasarkan nilai maegin pemasaran. Margin pemasaran adalah perbedaan harga
ditingkat BBI dengan harga ditingkat konsumen akhir. Adanya perbedaan harga disebabkan oleh
adanya biaya pemasaran dan keuntungan masing-masing lembaga pemasaran yang terlibat dalam
saluran pemasaran tertentu. Besar margin yang dihasilkan untuk setiap pola saluran pemasaran yang
ada ditentukan oleh panjang pendeknya rantai pemasaran dan banyak tidaknya lembaga - lembaga
pemasaran yang terlibat dalam saluran pemasaran tersebut. Semakin panjang pola pemasaran dan
semakin banyak lembaga pemasaran yang terlibat, maka nilai margin pemasaran akan semakin besar.
Sebaliknya, semakin pendek rantai pemasaran dan semakin sedikit lembaga pemasaran yang terlibat,
maka nilai margin pemasaran akan semakin kecil.

Tabel 6.2 Margin Saluran Pemasaran Pola Pemasaran O Tingkat Balai Benih Ikan Nila Rambigundam
Margin Pemasaran

No Lembaga Pemasaran Harga (Rp/ekor) (Rp) FS (%)
1 BBI
a. Harga Jual 20 - 57,14
2 Konsumen
a. Harga Beli 35 15 -

Sumber: Data Primer Diolah, 2021.

Berdasarkan Tabel 6.2 dapat diketahui bahwa margin pemasaran yang diperoleh dari saluran
pemasaran nol tingkat yaitu selisih antara harga yang diterima petani dengan harga yang dibayar
konsumen sebesar Rp 15/ekor. Harga jual pada tingkat BBl Rambigundam sebesar Rp. 20/ekor,
kemudian di tingkat konsumen sebesar Rp. 35/ekor. Saluran pemasaran nol tingkat memperoleh nilai
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farmer share sebesar 57,14% artinya besar bagian harga yang diterima produsen 57,14% dari harga
yang dibayar konsumen.

Margin pemasaran yang diperoleh dari saluran pemasaran satu tingkat yaitu selisih antara harga
yang diterima petani dengan harga yang dibayar konsumen sebesar Rp 40/ekor. Harga jual pada
tingkat BBl Rambigundam sebesar Rp. 20/ekor, kemudian di tingkat pedagang sebesar Rp. 60/ekor.
Besarnya margin dan biaya pemasaran pada setiap pola saluran pemasaran BBl Rambigundam pada
penelitian ini dapat dilihat Tabel 6.3 berikut ini:

Tabel 6.3Margin Saluran Pemasaran Pola Pemasaran 1 Tingkat Balai Benih Ikan Nila Rambigundam

No Lembaga Pemasaran Harga (Rp/ekor) Distribusi margin FS (%)
1 BBI

a. Harga Jual 20 - 33,33
2 Pedagang Besar

a. Harga Beli 20

b. Transport 5 5

c. Tenaga Kerja 5 5

d. Konsumsi 5 5

e. Harga Jual 60 -

f. Keuntungan 25 25
3 Konsumen

Harga Beli 60

Jumlah 40 40

Sumber: Data Primer Diolah, 2021.

Pada Tabel 6.3 dapat diketahui bahwa nilai Farmer Share sebesar 33,33% yang artinya besar
bagian harga yang diterima pada saluran pemasaran benih ikan nila. Biaya pemasaran pada lembaga
pemasaran benih ikan nila sebesar Rp 15/ekor. Besarnya biaya pemasaran dipengaruhi lokasi
pemasaran yang berbeda, dan efektifitas pemasaran yang dilakukan (biaya pemasaran terdiri dari
transport, tenaga kerja dan konsumsi). Artinya semakin banyak biaya yang dikeluarkan maka harga
jual semakin tinggi, hal itu untuk menutupi biaya-biaya yang dikeluarkan dan mendapat keuntungan
yang maksimal. Secara keseluruhan berdasarkan perhitungan farmer share saluran pemasaran nol
tingkat lebih efisien dibandingkan saluran pemasaran 1 tingkat karena memiliki nilai Farmer Share
lebih dari 40% yaitu 57,14% sedangkan saluran 1 tingkat lebih kecil dari 40% yaitu 33,33%.

Efisiensi Pemasaran Balai Benih Ikan Nila Rambigundam

Efisiensi pemasaran adalah nisbah antara total dengan nilai total produk yang dipasarkan.
Penentuan harga pada setiap lembaga pemasaran merupakan hasil kesepakatan saat transaksi terjadi.
Disamping itu, beberapa faktor turut mendasari ketiga saluran tersebut sehingga menjadi saluran
pemasaran yang efisien. Faktor-faktor tersebut yaitu biaya, keuntungan, jarak, waktu tempuh, sarana
dan prasarana pemasaran. Pengukuran efisiensi pemasaran menggunakan perhitungan Farmer’s share.
Hal ini mengasumsikan bahwa BBI merupakan pihak yang paling berjasa, maka semakin besar
proporsi harga yang diterima BBI maka semakin adil sistem pemasaran yang ada. Kondisi seperti ini
akan menstimulir petani untuk terus berproduksi. Pertanian merupakan usaha yang memiliki risiko
besar, sehingga petani memiliki hak untuk mendapatkan proporsi imbalan yang memadai, yang dalam
hal ini dari proporsi harga yang terjadi di tingkat konsumen.

Tabel 6.4 Efisiensi Pemasaran Benih Ikan Nila di Balai Benih Ikan Rambigundam

No Saluran Pemasaran Farmer Share (%)
0 BBI — Konsumen 57,14
1 BBI - Pedagang Besar —Konsumen 33,33

Sumber: Data Primer Diolah, 2021.

Berdasarkan pada Tabel 6.4 dapat diketahui bahwa saluran pemasaran 0 tingkat dengan
farmer’s share sebesar 57,14 bahwa saluran pemasaran benih ikan nila sudah efisien. Untuk saluran
pemasaran 1 tingkat benih ikan nila berjalan kurang efisien karena < 40% (Nuriyati, 2018). Farmer’s
share merupakan persentase bagian yang diperolen BBI Rambigundam dari harga yang berlaku pada
pedagang besar. Besar kecilnya farmer’s share ditentukan oleh panjang saluran pemasaran dan
besarnya harga jual yang berlaku pada pedagang pengecer. Teknik perhitungan farmer’s share adalah

Universitas Muhammadiyah Jember 10



Jurnal Agribest Volume 5 Nomor 2 (2022) Hal: 1-15

DOI: https://doi.org/10.32528/agribest.v5i2.5040
dengan menghitung harga di tingkat petani dibagi dengan harga di tingkat tengkulak lalu dikalikan 100
persen. Maka secara kesuluruhan saluran pemasaran satu tingkat benih ikan nila yang dilakukan BBI
Rambigundam kurang efisien.

Strategi Pemasaran lkan Nila Di Balai Benih Ikan Rambigundam

Perencanana strategi pemasaran menjadi salah satu kunci utama kesuksesan sebuah usaha.
Sebagus apapun kualitas hasil panen yang didapatkan, bila tidak ada dukungan strategi pemasaran
yang tepat maka dapat dipastikan tidak banyak orang yang mengetahui keberadaan produk. Sehingga
pemasaran produk benih ikan nila tidak akan berjalan lancar dan akhirnya akan mengalami kerugian
bahkan bisa berhenti ditengah jalan. Salah satu cara untuk menentukan strategi pemasaran yang tepat
dapat digunakan analisis SWOT, yaitu dengan cara menentukan faktor-faktor internal dan eksternal
yang mempengaruhi pemasaran balai benih ikan nila di BBI Rambigundam. faktor internal adalah
kekuatan dan kelemahan yang berada di dadalm lingkungan BBI, sedangkan faktor ekternal adalah
peluang dan ancaman yang berada di luar lingkungan pemasaran BBI.

Analisis Penentuan Strategi Pemasaran

Setelah diketahui faktor- faktor internal dan eksternal pada pembenihan ikan nila di daerah
penelitian, tahap selanjutnya adalah menjabarkan faktor- faktor tersebut kedalam matriks Faktor
Strategi Internal (IFAS) dan matriks Faktor Strategi Eksternal (EFAS) dengan memberikan nilai bobot
pada masing- masing faktor. Pembobotan dilakukan untuk mengetahui tingkat kepentingan dari faktor-
faktor tersebut bagi proses pemasaran. Pemberian bobot pada matriks IFAS DAN EFAS di susun
berdasarkan hasil quisioner yang telah diisi oleh responden penelitian. Berikut adalah hasil
pembobotan dan rating dari matriks IFAS dan EFAS:

Tabel 6.4 Matriks Faktor Strategi Internal (IFAS)

No Faktor-faktor Kondisi Internal Rating Bobot Nilai Fenomena
Kekuatan
1 Kualiatas benih ikan nila yang baik 4 0,25 1,00
2 Tersedianya sarana dan prasarana 4 0,25 1,00
3 Harga benih relatif murah 4 0,25 1,00
Total kekuatan 3,00
Kelemahan
1 Jumlah Pembeli Yang Tidak Stabil 1 0,12 0,12
2 Indukan yang tidak produktif tidak di perjual 2 0,13 0,26
belikan
Total kelemahan 0,38
Total faktor internal 15 1,00 2,62

Sumber : Data Primer diolah, 2021.

Berdasarkan hasil analisis matrik diatas dapat dilihat bahwa tiga kekuatan yang terdiri dari
kualitas benih ikan nila, tersedianya sarana prasarana dan harga benih relatif murah secara bersama
sama berpengaruh terhadap pembenihan ikan nila di BBI Rambigundam dengan skor 3, sedangkan
faktor kelamahan terdiri 2 yaitu permintaan benih tidak stabil dan induk afkir berakibat produktifitas
berkurang dengan total skor yaitu 0,38. Total skor dari faktor Matriks Faktor Strategi Internal (IFAS)
sebesar 2,62.

Tabel 6.5 Matriks Faktor Strategi Eksternal (EFAS)

No Faktor-faktor Kondisi Eksternal Jumlah Rating Bobot Nilai Fenomena
Peluang
1 rI:/illtz\ningkatnya permintaan benih ikan 9 3 0,28 0,84
Mudah_nya _berbagl informasi dan 9 3 0,30 0,90
komunikasi
Total Peluang 1,74
Ancaman
1 Perubahan cuaca 2 3 0,25 0,75
2 Debit air 3 3 0,17 0,51
Total Ancaman 1,26
Total faktor eksternal 23 12 1,00 0,48

Sumber :Data Primer diolah, 2021.
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Berdasarkan hasil analisis matriks EFAS di atas dapat dilihat bahwa dua peluang yang terdiri
dari meningkatnya permintaan benih ikan nila dan mudahnya berbagi informasi dan komunikasi
dengan skor 1,74, sedangkan faktor ancaman terdiri dari perubahan cuaca dan debit air dengan total
skor 1,26. Total skor dari faktor Strategi Eksternal (EFAS) sebesar 0,48.

Penyusunan strategi matriks SWOT harus selaras dengan hasil analisis sebelumnya, pada
analisis matriks IE diketahui posisi BBI Rambigundam berada pada White Area dan strategi yang
tepat yaitu penetrasi pasar dan perkembangan pasar. Hasil analisis dari matriks IE akan dibuat strategi
— strategi yang dicocokkan dengan kekuatan, kelemahan, peluang dan ancaman benih ikan nila di BBI
Rambigundam.

EFAS

44

3

5 White Area Grey Area

0’480 Grey Area
Black Area
_____________ .’I
4 2,62 High 2 Low 0

Gambar 6.7 Matriks Posisi Kompetitif Relatif

Berdasarkan hasil dari Matriks IE menunjukkan bahwa faktor internal (IFAS) dan eksternal
(EFAS) berada pada Grey Area (Bidang Lemah-Berpeluang) maka strategi pemasaran ikan nila di
memiliki peluang pasar yang prospektif namun tak memiliki kompetensi untuk diusahakan.

A

(Peluang) Y
Kuadran 3 Kuadran 1
< EFAS | quglocoocoo.. ° ”
X (Kelemahan) e 4,62 X (Kekuatan)
Kuadran 4 Kuadrap2 |

(Ancamaawnbar|6.7 Diagram SWOT

v
Berdasarkan diagram SWOT pada Gambar 6.7 strategi pemasaran benih ikan nila di BBI
Rambigundam berada di kuadran | yang artinya memiliki peluang dan kekuatan sehingga dapat
memanfaatkan peluang yang ada seperti mempertahankan kualitas benih ikan yang baik, selalu
menyediakan sarana dan prasarana dan harga benih relatif terjangkau. Strategi yang diterapkan adalah
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kebijaksanaan pertumbuhan yang agresif (Growth oriented strategy).Berdasarkan hasil analisis

matriks SWOT diperoleh beberapa alternatif strategi yaitu strategi S-O, strategi S-T, Strategi W-0O,
dan strategi W-T. Hasil analisis matriks SWOT BBI Rambigundam sebagi beriku

Tabel 6.6 Strategi Pemasaran Benih Ikan Nila di BBI Rambigundam

IFAS

EFAS

STRENGHT (S)

Kualiatas benih ikan nila yang

baik
Tersedianya

prasarana

Harga benih relatif murah

sarana dan

WEAKNESS (W)

Jumlah pembelian yang tidak
stabil dari konsumen

Indukan yang tidak berproduktif
tidak diperjual belikan

OPPORTUNITIES (O)

STRATEGI S-O

STRATEGI W-O

optimal.

1. Meningkatnya permintaan . Menjaga kualiatas benih ikan | Meningkatkan permintaan benih
benih ikan nila nila. ikan nila.
P. Mudahnya berbagi 2. Menjaga hubungan yang Induk afkir berakibat
informasi dan komunikasi baik dengan cara | produktifitas berkurang.
memperluas informasi
dengan konsumen.
3. efisiensi biaya agar dapat
mempertahankan harga jual
yang murah.
TREATS (T) STRATEGI S-T STRATEGI W-T
Perubahan cuaca 1. memaksimalkan kegunaan | Membuat kolam yang strategis
Debit air sarana dan prasaran Yyang | sehingga tidak terpengaruh
tersedia. perubahan cuaca.
2. Menjaga debit air agar tetap

Sumber : Data Primer Diolah, 2021.

KESIMPULAN

Berdasarkan hasil penelitian, maka peneliti dapat menarik kesimpulan diantaranya sebagai

berikut:

1. BBI Rambigundam menggunakan 2 pola saluran pemasaran yaitu pemasaran nol tingkat dan

satu tingkat.

2. Margin pemasaran pada saluran pemasaran O tingkat yaitu sebesar Rp. 15/ekor, dan pada
saluran pemasaran | tingkat yaitu sebesar Rp. 40/ekor.
3. Pemasaran benih ikan nila di BBI rambigundam efisien pada saluran pemasaran 0 tingkat
dengan farmer’s share sebesar 57,14% sedangkan pada saluran pemasaran | tingkat tidak
efisien karena farmer’s share < 40% dengan nilai 33,33% .
4. A. Strategi Matriks IE berdasarkan faktor internal dan eksternal berada pada Grey Area
(Bidang Lemah-Berpeluang) maka strategi pemasaran ikan nila di memiliki peluang

pasar yang prospektif namun tak memiliki kompetensi untuk diusahakan.

B.

Hasil analisis Matriks Grand Strategi berada pada kuadran | yang artinya memiliki peluang

dan kekuatan sehingga dapat memanfaatkan peluang yang ada seperti mempertahankan
kualitas benih ikan yang baik, selalu menyediakan sarana dan prasarana dan harga benih
relatif terjangkau. Strategi yang diterapkan adalah kebijaksanaan pertumbuhan yang
agresif (Growth oriented strategy).
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