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ABSTRAK
Penelitian ini bertujuan untuk 1) mengetahui aliran produk, aliran keuangan dan aliran informasi kedelai di UD Adem Ayem dan 2) menganalisis margin pemasaran dan efisiensi pemasaran pada rantai pasok di UD Adem Ayem. Metode penelitian yang digunakan adalah studi kasus. Metode penentuan responden yang digunakan adalah metode purposive sampling untuk responden pedagang perantara di UD Adem Ayem dan accidental sampling untuk responden petani dan konsumen. Analisis yang digunakan adalah analisis deskriptif dan analisis kuantitatif dengan menghitung margin pemasaran, share pemasaran dan efisiensi pemasaran. Penelitian menunjukan bahwa terdapat 3 aliran dalam rantai pasok kedelai UD Adem Ayem yaitu aliran produk, aliran keuangan dan aliran informasi, Rantai pasok UD Adem Ayem memiliki satu pola rantai pasok kedelai yaitu produsen (petani kedelai), UD Adem Ayem (pengepul), pedagang besar serta konsumen dan memiliki tiga jaringan rantai pasok yaitu pedagang besar luar kecamatan, luar kabupaten dan luar provinsi jawa tengah. Margin pemasaran jaringan 1 sebesar Rp 710,00., jaringan 2 sebesar Rp 1.485,00 dan jaringan 3 sebesar Rp 1.410,00. Efisiensi pemasaran kedelai UD Adem Ayem termasuk efisien dengan nilai Farmer’s share jaringan 1 sebesar 89,55%, jaringan 2 sebesar 80,39% dan jaringan 3 sebesar 81,20%.
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Latar belakang


Kedelai merupakan salah satu komoditas pangan utama setelah padi dan jagung. Kedelai adalah bahan baku pangan yang dapat diolah menjadi berbagai macam jenis makanan dan minuman antara lain tempe, tahu, kecap, tauco, dan susu kedelai. 
Kecamatan Pulokulon merupakan daerah yang memiliki luas panen dan hasil produksi terbesar di Kabupaten Grobogan, terutama kedelai lokal (Isnowati, 2014). Kedelai ini berpotensi masih mampu mencapai produktivitas sebesar 3 – 3,5 ton/ha (Astuti et al., 2016), potensi ini dijadikan perhatian dari pemerintah Kabupaten Grobogan untuk dikembangkan. 
Kegiatan pemasaran untuk menyampaikan barang dari produsen hingga konsumen membutuhkan biaya, sehingga akan berpengaruh terhadap harga yang dibayar konsumen serta harga yang diterima produsen. Proses ini bisa disalurkan melalui lebih dari satu saluran pemasaran. Salah satu strategi nya dengan cara menerapkan rantai pasok (Supply Chain), agar dapat mengetahui kinerja rantai pasok perusahaan dari proses hulu hingga proses hilir.
Penelitian ini bertujuan untuk : menganalisis aliran produk, aliran keuangan dan aliran informasi pada komoditas kedelai dan menganalisis margin dan efisiensi rantai pasok di UD Adem Ayem.

Metode Penelitian

Penelitian telah dilakukan pada Bulan Desember 2017 di UD Adem Ayem Kecamatan Pulokulon Kabupaten Grobogan. 
Metode penelitian menggunakan studi kasus yang terfokus pada suatu kasus tertentu untuk diamati dan dianalisis secara cermat dan tuntas (Singarimbun dan Effendi, 2011). Suatu kasus tertentu lebih menekankan pada aspek kasus sistem pemasaran rantai pasok. Lokasi penelitian diteliti di UD Adem Ayem. Penentuan lokasi penelitian berdasarkan pada pertimbangan, perusahaan UD Adem Ayem adalah salah satu pemasok kedelai terbesar di Kabupaten Grobogan.
Penelitian dilaksanakan dengan metode wawancara dengan mengajukan pertanyaan langsung kepada direktur UD Adem Ayem 5 karyawan, 5 pedagang perantara di depo UD Adem Ayem dengan purposive sampling, 5 reponden konsumen dan 5 responden petani dengan cara accidental sampling. Data yang diambil berupa data primer dan data sekunder.

Data yang dianalisis meliputi :
Margin Pemasaran
Margin pemasaran adalah selisih harga yang dibayar oleh konsumen dengan harga yang diterima oleh produsen. Rumus margin pemasaran (Fatimah, 2011):
MP = Pr – Pf...........(1)
MP = Margin Pemasaran
Pr  = Harga di tingkat konsumen
Pf  = Harga di tingkat produsen
Share Pemasaran

Rumus share pemasaran (Fatimah, 2011):
Sf =...........(2)
Sf  = 	Share (bagian) yang 
diterimapetani (%)
Pf = Harga di tingkat petani (Rp)
Pr = Harga di tingkat konsumen (Rp)

Kaidan keputusan :
Nilai share pemasaran > 40% = efisien
Nilai share pemasaran < 40% = tidak efisien

Efisiensi Pemasaran

Rumus efisiensi pemasaran (Rosmawati, 2009):

EP = ...........(3)
EP     = Efisiensi Pemasaran (%)
TB     = Total Biaya (Rp)
TNP  = Total Nilai Produk (Rp)

Kaidah keputusan :
0 – 33%     = Efisien
34 – 67%   = Kurang Efisien
68 – 100% = Tidak Efisien
Hasil dan Pembahasan

Budidaya Kedelai
Kedelai yang dipasarkan UD Adem Ayem adalah jenis varietas kedelai grobogan. Budidaya kedelai yang dilakukan petani meliputi penyiapan lahan, penanaman, pemupukan, pengairan dan penyiangan. Kegiatan penyiapan lahan dilakukan di lahan sawah tadah hujan dengan dibuatkan saluran drainase kedalaman 25 – 30 cm dan lebar 1,5 – 2 berfungsi mengurangi kelebihan air kemudian benih dicampur dengan rhizobium. Kegiatan penanaman dilakukan dengan jarak tanam 35 x 15 cm yang setiap lubangnya diisi 3 – 4 biji. Menurut Marliah et al. (2012) menyatakan bahwa varietas kedelai berumur sedang jarak tanam 40 cm x 15 cm dan varietas berumur pendek sebaiknya menggunakan jarak tanam 30 cm x 15 cm. Kegiatan pemupukan dilakukan dengan pemberian dosis pupuk urea 0 – 50 kg/ha dan pupuk NPK 100 kg/ha dicampur rata lalu diaplikasikan saat tanaman berumur 15 hari. Kegiatan pengairan dilakukan saat pagi hari dan sore hari. Kegiatan penyiangan dilakukan dengan tenaga manusia, dilakukan 2 kali dengan pemberian pupuk susulan dan setelah tanaman kedelai berbunga. Menurut Irwan (2013) menyatakan bahwa penyiangan pertama kegiatan pemupukan susulan dan kedua setelah tanaman kedelai selesai berbunga, penyiangan dilakukan mencabut gulma yang tumbuh.
Keadaan Umum Perusahaan
UD Adem Ayem adalah sebuah perushaan milik perseorangan yang bergerak dalam bidang pertanian dengan komoditas kedelai, didirikan oleh Ibu Sujinah pada tanggal 10 November 2010. Bertujuan untuk meningkatkan kualitas kedelai konsumsi dan meningkatkan pelaku pasar yang bergerak di komoditas kedelai. 

Identifikasi Alur Rantai Pasok UD Adem Ayem

Alur strategi rantai pasok UD Adem Ayem, alur rantai pasok berawal dari petani yang memasok kedelai, UD Adem Ayem yang memasarkan kedelai konsumsi, kedelai ini dipasarkan di berbagai wilayah Indonesia untuk dikonsumsi masyarakat umum, ini termasuk strategi rantai pasok hilir. Hal ini sesuai dengan pendapat Wheelen dan Hunger (2010) menyatakan bahwa strategi perusahaan merupakan kinerja perusahaan yang memiliki tingkat keberhasilan yang dapat dilihat dari seberapa besar peningkatan kinerja perusahaan. Menurut Prasetya et al. (2007) bahwa untuk meningkatkan kinerja perushaaan yang superior dapat dicapai dengan keunggulan bersaing yang dimilik perusahaan.

Aliran Produk, Aliran Keuangan dan Aliran Informasi

Penyedia Pupuk


Pedagang besar
UD Adem Ayem (pengepul)
Konsumen
Petani kedelai



Keterangan : 		Pola aliran produk
			Pola aliran keuangan
			Pola aliran informasi
Ilustrasi 1. Pola aliran produk, aliran keuangan dan aliran informasi pada rantai pasokan kedelai di UD Adem Ayem
Aliran Produk

Berdasarkan hasil penelitian diketahui terdapat 3 jaringan saluran pada aliran produk (dilihat dari lampiran 11.), yaitu (1) petani kedelai – UD Adem Ayem (pengepul) – pedagang besar luar kecamatan – konsumen, (2) petani kedelai – UD Adem Ayem (pengepul) – pedagang besar luar kabupaten – konsumen dan (3) petani kedelai – UD Adem Ayem (pengepul) – pedagang besar luar provinsi – konsumen. Hal ini sesuai dengan pernyataan Hidayat (2017) menyatakan bahwa aliran produk dari hulu ke hilir.
Aliran produk pada jaringan 1, yaitu pedagang besar melakukan pembelian kedelai dengan volume rata – rata pembelian sebanyak 8.000 kg/sekali pembelian, kemudian dijualkan ke konsumen (industri tahu tempe) dengan volume rata – rata pembelian sebanyak 35 kg/hari. Aliran produk jaringan 2, pedagang besar membeli dengan volume rata – rata pembelian 24.500 kg, kemudian dijualkan ke konsumen (industri tahu tempe) sebanyak 30 kg/hari. Aliran produk jaringan 3, pedagang besar  membeli dengan volume rata – rata pembelian sebanyak 25.000 kg, kemudian dijualkan ke konsumen (industri tahu tempe) sebanyak 35 kg/hari.

Aliran Keuangan

Berdasarkan hasil penelitian diketahui terdapat 3 jaringan saluran pada aliran keuangan, yaitu (1) konsumen – pedagang besar luar kecamatan – UD Adem Ayem (pengepul) – petani kedelai – penyedia pupuk, (2) konsumen – pedagang besar luar kabupaten – UD Adem Ayem (pengepul) – petani kedelai – penyedia pupuk dan (3) konsumen – pedagang besar luar provinsi – UD Adem Ayem (pengepul) – petani kedelai – penyedia pupuk. Hal ini sesuai dengan pernyataan Suliyanto (2010) menyatakan bahwa aliran keuangan merupakan perpindahan uang yang mengalir dari hilir ke hulu. Aliran keuangan mengalir dari konsumen (industri tahu tempe) hingga petani kedelai (produsen).
	Aliran keuangan pada jaringan 1, pedagang besar luar kecamatan membeli kedelai dari UD Adem Ayem dengan harga rata – rata Rp 6.250,00/kg dan menjual ke konsumen (industri tahu tempe) dengan harga rata – rata               Rp 6.800,00/kg. Aliran keuangan jaringan 2, pedagang besar luar kabupaten membeli kedelai dari UD Adem Ayem dengan harga rata – rata  Rp 6.800,00/kg dan menjual ke konsumen (industri tahu tempe) dengan harga rata – rata Rp 7.575,00/kg. aliran keuangan jaringan 3, pedagang besar luar provinsi dengan harga rata – rata   Rp 7.000,00/kg dan menjual ke konsumen (industri tahu tempe) dengan harga rata – rata Rp 7.500,00/kg.

Aliran Informasi

Aliran informasi merupakan aliran yang bergerak dari dua arah yaitu dari hulu ke hilir maupun hilir ke hulu. Hal ini sesuai dengan pernyataan Suliyanto (2010) menyatakan bahwa aliran informasi yang terjadi di semua saluran berjalan dengan dua arah dari hilir ke hulu dan hulu ke hilir. Aliran informasi yang berjalan antar lembaga pemasaran kedelai meliputi informasi tentang harga, informasi jenis benih, jumlah permintaan kedelai, jumlah kedelai yang tersedia, hingga status pengambilan dan pengiriman kedelai.



Margin Pemasaran

Tabel 1. Margin Pemasaran pada Rantai Pasok Kedelai UD Adem Ayem

	No
	Jaringan Rantai Pasok
	Harga Konsumen (industri tahu tempe) 
	Harga Petani Kedelai (Produsen)
	Margin Pemasaran

	
	
	---Rp/kg---
	---Rp/kg---
	--- Rp---

	1. 
	Jaringan 1
	6.800
	6.090
	   710

	2.
	Jaringan 2
	7.575
	6.090
	1.485

	3.
	Jaringan 3
	7.500
	6.090
	1.410



	Berdasarkan Tabel 1. bahwa kedelai UD Adem Ayem memiliki perbedaan nilai margin pemasaran untuk setiap per kilogram kedelai pada jaringan 1 sebesar Rp 710,00., jaringan 2 sebesar Rp 1.485,00 dan jaringan 3 sebesar Rp 1.410,00. Margin pemasaran merupakan selisih harga yang diterima petani dengan harga yang dibayarkan konsumen. Perbedaan harga pada tingkat pedagang menyebabkan perbedaan harga ditingkat konsumen. Hal ini sesuai dengan pernyataan Widiastuti dan Hasirudin (2013) bahwa margin pemasaran adalah perbedaan harga yang diterima produsen dengan yang dibayarkan pada konsumen. Ma’aruf (2006) menambahkan margin pemasaran merupakan selisih antara penjualan dengan harga pokok penjualan.


Efisiensi Pemasaran 

Tabel 2.	Nilai Share Pemasaran kedelai di UD Adem Ayem Kecamatan Pulokulon Kabupaten Grobogan

	No
	Jaringan Rantai Pasok
	Harga Petani Kedelai (Produsen)
	Harga Konsumen (industri tahu tempe)
	Share Pemasaran

	
	
	---Rp/kg---
	---Rp/kg---
	---% ---

	1.
	Jaringan 1
	6.090
	6.800
	89,55

	2.
	Jaringan 2
	6.090
	7.575
	80,39

	3.
	Jaringan 3
	6.090
	7.500
	81,20



	Berdasarkan Tabel 2. bahwa nilai share pemasaran pada jaringan 1 sebesar 89,55%, pada jaringan 2 sebesar 80,39% dan pada jaringan 3 sebesar 81,20%, artinya pemasarannya dikatakan efisien karena share pemasaran itu lebih dari 40%. Hal ini sesuai dengan pernyataan Putri et al., (2014) bahwa pemasaran dikatakan efisien dilihat dari bagian yang diterima pada petani produsen dibandingkan dengan harga ditingkat konsumen atau nilai farmer’s share (Fs) lebih dari 40%. Jaringan rantai pasok 1 ini lebih efisien, karena jaringan ini memiliki nilai margin pemasaran yang lebih rendah disbandingkan dengan jaringan 2 dan 3 serta memiliki nilai share pemasaran yang tinggi dibandingkan dengan jaringan rantai pasok 2 dan 3, walaupun sama – sama diatas 40%. Hal ini sesuai dengan pernyataan Irawan (2016) bahwa indikator efisiensi pemasaran yaitu tinggi rendahnya margin pemasaran dan bagian yang diterima petani.

Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan, maka dapat ditarik kesimpulan bahwa :
1. Rantai pasokan kedelai UD Adem Ayem memiliki 3 aliran yaitu aliran produk, aliran keuangan dan aliran informasi. Saluran distribusi kedelai di UD Adem Ayem adalah efisien.
2. Berdasarkan perhitungan yang dilakukan diketahui bahwa margin pemasaran kedelai UD Adem Ayem pada jaringan pertama sebesar Rp 710,00., jaringan  kedua sebesar Rp 1.485,00 dan jaringan ketiga sebesar Rp 1.410,00.
3. Berdasarkan perhitungan yang dilakukan diketahui bahwa efisiensi pemasaran jaringan pertama yaitu sebesar 89,55%, jaringan kedua yaitu sebesar 80,39% dan jaringan ketiga yaitu sebesar 81,20%. Pemasaran dikatakan efisien jika nilai efisiensi pemasaran lebih dari 40%.
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