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ABSTRAK

Pemanfaatan sumberdaya ikan Tongkol (Euthynnus affinis) di PPI Kranji Lamongan tidak hanya pada masalah produksi dan faktor produksi, tetapi juga masalah distribusi pemasaran hasil tangkapan. Pemasaran merupakan suatu kegiatan pendistribusian barang dari produsen ke konsumen yang berpengaruh terhadap tinggi rendahnya pendapatan nelayan. Kegiatan pemasaran ikan Tongkol di PPI Kranji dilakukan oleh beberapa pelaku usaha antara lain nelayan yang dibantu agen, pengepul, pedagang, pengolah dan konsumen. Tujuan dari penelitian ini adalah untuk menganalisis pola distribusi pemasaran ikan Tongkol, margin pemasaran, fisherman’s share dan efisiensi pemasaran pada setiap pelaku usaha. Metode pengambilan sampel menggunakan sampel purposive sampling dan metode snowball sampling. Jumlah sampel yang menjadi responden dalam penelitian terdiri dari 25 nelayan, 16 agen pemasaran, 7 pedagang lokal Kranji, 13 pengepul, 12 pedagang lokal kota Lamongan, 3 pedagang luar kota, 2 pengolah ikan asap dan 1 pabrik pengalengan Tongkol. Metode analisis data yang digunakan adalah analisis margin pemasaran, fisherman’s share dan efisiensi pemasaran. Hasil penelitian terdapat 4 pola distribusi pemasaran ikan Tongkol. Total nilai margin dari saluran pemasaran 1 dan 2 sebesar Rp. 12.832, persentase margin sebesar 40% dan persentase fisherman’s share sebesar 60%. Saluran pemasaran 3 total margin yang diperoleh sebesar Rp. 25.832, diperoleh persentase margin sebesar 57% dan persentase fisherman’s share 43%. Saluran pemasaran 4 memperoleh total margin sebesar Rp. 20.832, persentase margin sebesar 52% dan persentase fisherman’s share sebesar 48%. Hasil efisiensi distribusi pemasaran di PPI Kranji <1 menunjukkan bahwa pemasaran ikan Tongkol tergolong efisien.
Kata Kunci: Saluran pemasaran; Ikan Tongkol; distribusi; PPI Kranji; Fisherman’s share

ABSTRACT
Utilization of Mackarel tuna (Euthynnus affinis) resources at PPI Kranji Lamongan is not only a matter of production and factors of production, but also the problem of marketing distribution of the catch. Marketing is an activity of distributing goods from producers to consumers which affects the high and low income of fishermen. Mackarel tuna marketing activities at PPI Kranji are carried out by several business actors, including fishermen who are assisted by agents, collectors, traders, processors and consumers. The purpose of this study was to analyze the distribution pattern of Mackrarel tuna marketing, marketing margin, fisherman's share and marketing efficiency for each business actor. The sampling method used purposive sampling and snowball sampling methods. The number of samples that became respondents in the study consisted of 25 fishermen, 16 marketing agents, 7 local Kranji traders, 13 collectors, 12 local traders from Lamongan city, 3 traders outside the city, 2 smoked fish processors and 1 cob cannery. The data analysis method used is marketing margin analysis, fisherman's share and marketing efficiency. The results of the study there were 4 distribution patterns of Mackarel tuna marketing. The total margin value from marketing channels 1 and 2 is Rp. 12,832, the margin percentage is 40% and the fisherman's share percentage is 60%. Marketing channel 3 the total margin earned is Rp. 25,832, obtained a margin percentage of 57% and a fisherman's share percentage of 43%. Marketing channel 4 earns a total margin of Rp. 20,832, the margin percentage is 52% and the fisherman's share percentage is 48%. The results of the efficiency of marketing distribution at PPI Kranji <1 indicate that the marketing of Mackarel tuna is classified as efficient.
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PENDAHULUAN

Latar Belakang

 Kabupaten Lamongan merupakan salah satu daerah yang terletak di pesisir utara Jawa, sehingga Lamongan memiliki potensi sumber daya alam berupa hasil laut yang tinggi. Kabupaten Lamongan memiliki kekayaan laut yang tersebar sepanjang 47 km yang meliputi 17 Desa pesisir dari Desa Lohgung hingga Desa Kranji. Letak Kabupaten Lamongan yang berhadapan langsung dengan laut utara jawa menjadikan sebagian masyarakatnya bekerja sebagai nelayan dan menjadikan Kabupaten Lamongan menjadi salah satu sentra perikanan di Indonesia. Data dari Dinas Perikanan Kabupaten Lamongan (2017) mengungkapkan jumlah nelayan yang berada di Kabupaten Lamongan berjumlah 17.802 dan data jumlah nelayan yang dibagi per Desa, nelayan di Desa Kranji berjumlah 138 orang. 
Pemasaran merupakan fungsi yang menghubungkan konsumen, publik dan pelanggan dengan pedagang melalui informasi yang dipergunakan untuk mendefinisikan dan mengidentifikasi peluang dan masalah pemasaran. Kegiatan pemasaran ini menjadi salah satu faktor penentu berjalannya usaha penjualan secara umum, khususnya bagi nelayan sebagai produsen. Menurut Nahumury dan Manuhuttu. (2019), Pada usaha bisnis perikanan, saluran pemasaran bisa diartikan sebagai lembaga yang dilalui komoditas perikanan dari nelayan hingga sampai ke konsumen akhir. Pangkalan Pendaratan Ikan (PPI) dalam saluran pemasaran ikan Tongkol (Euthynnus affinis) di Kranji berfungsi sebagai lembaga pemberi jasa. PPI berperan dalam menyediakan fasilitas dalam mendukung kegiatan pemasaran. 
Ikan Tongkol (Euthynnus affinis) merupakan salah satu jenis ikan pelagis besar yang diminati masyarakat lokal maupun mancanegara. Produksi Ikan Tongkol di PPI Kranji Lamongan termasuk ke dalam komoditas penting, hal ini didukung data laporan dari  PPI Kranji (2020), yang menyatakan bahwa produksi ikan Tongkol mencapai 1.104,859 Ton. Kementerian Kelautan dan Perikanan menargetkan ekspor sumber daya perikanan TCT (Tuna, Cakalang dan Tongkol) sebesar US$ 7,13-8,00 milliar di tahun 2022-2024, di masa yang mendatang perkiraan permintaan komoditas ini baik dalam bentuk segar maupun bentuk olahan akan terus mengalami peningkatan. Indikator yang menunjukan hal tersebut adalah data dari Kementerian Kelautan dan Perikanan (2021), nilai Ikan Tongkol merupakan salah satu komoditas unggulan ekspor Indonesia yang kedua setelah komoditas udang dengan nilai ekspor pada caturwulan I sebesar USD 228,55 juta. 
Kegiatan pemasaran Ikan Tongkol (Euthynnus affinis) di PPI Kranji Kabupaten Lamongan tidak hanya mencakup masalah sumber daya ikan dan faktor produksi, tetapi juga masalah pada distribusi pemasaran hasil tangkapan. Hal ini diperkuat oleh Gumilang et al. (2016), Pelabuhan Perikanan di area Pantura Jawa belum mampu menjadi media koneksi dalam mendistribusikan hasil tangkapan ikan sehingga menimbulkan permasalahan kelebihan pasokan dan penurunan mutu ikan. Ikan Tongkol termasuk ke dalam ikan bernilai tinggi yang ditangkap menggunakan alat tangkap Purse Seine. Distribusi ikan Tongkol (Euthynnus affinis) yang didaratkan di PPI Kranji Kabupaten Lamongan, diharapkan mampu berjalan dengan efektif dan efisien. Margin pemasaran, volume produksi, harga ikan per kilogram dan musim merupakan faktor-faktor yang mempengaruhi margin pemasaran. Pemasaran yang efisien dapat diketahui apabila pelaku pemasaran dapat mendistribusikan produk dari produsen hingga konsumen akhir dengan mengeluarkan biaya seminimal mungkin dan pembagian yang adil diantara lembaga pemasaran yang terlibat dalam rantai pemasaran. Keuntungan yang diperoleh dari masing-masing pelaku usaha, harga yang diterima oleh konsumen akhir, biaya pemasaran, persentase fisherman’s share (persentase harga yang diterima oleh nelayan sebagai imbalan dari kegiatan penangkapan ikan) dan tersedianya fasilitas-fasilitas pemasaran dapat dijadikan sebagai tolak ukur dari sistem pemasaran yang efisien. Berdasarkan uraian yang telah dijelaskan, tulisan ini bertujuan untuk menganalisis distribusi pemasaran, nilai marjin, fisherman’s share yang terbentuk pada pemasaran ikan Tongkol (Euthynnus affinis) yang berpangkalan di PPI Kranji serta mengetahui efisiensi pemasaran pada tiap  pelaku usaha.

Pendekatan Ilmiah

Penelitian dilakukan pada bulan Januari-Februari 2022 di Pangkalan Pendaratan Ikan Kranji Kabupaten Lamongan, Provinsi Jawa Timur.  Penelitian ini dilakukan secara deskriptif dengan teknik pengumpulan data secara wawancara melalui metode snowball sampling dalam menggali informasi untuk responden nelayan, dan metode purposive sampling untuk pedagang. Responden dalam penelitian ini sejumlah 79 orang yang terdiri dari  25 (dua puluh lima) nelayan, 16 (enam belas) agen pemasaran, 13 (tiga belas) pengepul, 7 (tujuh) pedagang lokal Kranji, 12(dua belas) pedagang lokal Kota Lamongan, 3 (tiga) pedagang luar kota, 2(dua) pengolah ikan asap dan 1 (satu) pabrik pengalengan. Metode analisis data terdiri dari aspek teknis, aspek ekonomi dan aspek pemasaran. Aspek teknis yakni teknis penangkapan ikan Tongkol (Euthynnus affinis) dianalisis secara deskriptif, data yang diperoleh meliputi data ukuran alat tangkap dan kapal, selain itu dilakukan wawancara kepada nelayan Purse Seine tentang daerah penangkapan, cara pengoperasian alat tangkap, jenis dan jumlah hasil tangkapan.
Aspek ekonomi yaitu menganalisis pendapatan usaha nelayan yang menggunakan alat tangkap Purse Seine. Analisis pendapatan usaha lembaga pemasaran ikan Tongkol (Euthynnus affinis) yaitu analisis keuntungan nelayan dan alat tangkap yang digunakan, pengepul, pedagang, pengolah dan pabrik. Menurut Bangun (2010); Mardianto et al., (2015); Pricilla et al., (2022), konsep distribusi pemasaran melalui analisis keuntungan dari masing-masing pemasaran dengan rumus:

nΠ = TR–TC……………	(1)
Keterangan :
Π	= Keuntungannmasing-masingnlembaganpemasaran
TR	= Totalnpenerimaan masing-masingnlembaganpemasaran
TC	= Total pengeluaran pada pemasaran dengan kriteria usaha sebagai berikut:

· Penerimaan total > biaya total : usahanmenguntungkan
·   Penerimaanntotal = biaya total usaha 
Impas
· Penerimaanntotal < biaya total : usahanmerugikan

Aspek Pemasaran yakni menganalisis distribusi pemasaran, efisiensi pemasaran, nilai margin pemasaran dan Fisherman’s share yang terbentuk dalam pemasaran Ikan Tongkol (Euthynnus affinis) di PPI Kranji Lamongan.

Margin pemasaran merupakan perbedaan harga yang terjadi ditingkat produsen, (harga jual dari nelayan) dengan harga di tingkat, konsumen (harga beli). Pemasaran digunakan untuk melihat tingkat efisiensi teknis ikan. Margin pemasaran diperoleh dari lembaga, pemasaran hasil dari fungsi-fungsi pemasaran, harga penjualan dan harga pembelian disetiap tingkatan lembaga pemasaran mulai dari nelayan, agen,  pengepul, pedagang, pengolah, pabrik dan konsumen. Menurut Abidin et al. (2017), perhitungan margin pemasaran secara sistematis dapat dirumuskan sebagai berikut:
Mp = Pr – Pf…………	(2)
Dimana:
Mp = margin pemasaran
Pr = harga di tingkat konsumen (Rp/kg) 
Pf = harga di tingkat produsen (Rp/Kg)

Analisis Fisherman’s share merupakan bagian yang diterima,nelayan produsen, semakin besar fisherman’s share, semakin kecil marjin pemasaran maka dapat dikatakan suatu distribusi pemasaran berjalan efisien. Analisis fisherman’s share menurut (Hanafiah & Saefudin (2006); Agustian et al., (2015);  Putra (2017); Purnomo (2018), dapat dirumuskan sebagai berikut:
FS   =[HP÷HK]x100%................	(3)
Keterangan:
FS = persentase bagian yang diterima nelayan (%)
HP	= harga dintingkatnnelayan (Rp)
H         = harga di tingkatnkonsumen (Rp)

Analisis distribusi pemasaran merupakan suatu kegiatan saluran pemasaran berupa barang maupun produk dari produsen ke konsumen. Distribusi pemasaran yang dimaksud dalam penelitian  ini merupakan jalur yang dilalui ikan Tongkol dari nelayan sampai ke konsumen akhir. Menurut Lirphandari & Dwiastuti (2018); Downey & Erickson  (1992), analisis efisiensi pemasaran digunakan untuk mengetahui seberapa efisien saluran pemasaran yang terbentuk dengan menggunakan rumus:

EP=[image: ].......(4)

· Jika nEP (Efisiensi Pemasaran) > 1 berartintidaknefisien
· Jika nEP (Efisiensi Pemasaran) < 1 berartinefisien


KARAKTERISTIK LEMBAGA PEMASARAN

a. Umur

Responden pada kategori umur yang terlibat pada sistem pemasaran Ikan Tongkol (Euthynnus affinis) yang berada di PPI Kranji Lamongan didominasi umur 18-55 tahun berjumlah sebanyak 70 orang dengan persentase sebesar 88,61%. Responden yang berusia lebih dari 55 tahun berjumlah 9 orang dengan  persentase sebesar 11,39%. Sebaran umur responden lembaga pemasaran Ikan Tongkol (Euthynnus affinis) bervariasi, usia yang mendominasi setiap lembaga pemasaran yaitu usia 18-55 tahun. Umur terkait dengan kemampuan tenaga fisik dan pengalaman kerja seseorang. Kegiatan pemasaran Ikan Tongkol (Euthynnus affinis) mayoritas dilakukan responden berusia 18-55 tahun dengan persentase 88,61%, karena pada usia tersebut termasuk kedalam usia yang produktif dalam bekerja. Menurut Hutapea et al. (2012), usia nelayan yang relatif lebih lincah dan dinamis berkisar antara 18-55 tahun. Sebaran umur responden lembaga pemasaran tersaji pada Tabel 1.




Tabel 1. Sebaran Umur Responden Pemasaran Ikan Tongkol PPI Kranji
	No
	Responden
	Sebaran Umur (tahun)

	
	
	18-55
	>55

	
	
	Jumlah
	%
	Jumlah
	%

	1
	Nelayan
	24
	30,38
	1
	1,27

	2
	Agen Pemasaran
	16
	20,25
	-
	

	3
	Pengepul
	10
	12,66
	3
	3,80

	4
	Pedagang I Kranji
	6
	7,59
	1
	1,27

	5
	Pedagang II Lamongan
	9
	11,39
	3
	3,80

	6
	Pabrik Pengalengan Tongkol
	1
	1,27
	-
	

	7
	Pedagang Luar Kota
	3
	3,80
	-
	

	8
	Pengolah Asap Ikan
	1
	1,27
	1
	1,27

	
	Jumlah
	70
	88,61
	9
	11,39


Sumber: diolah Data Primer, 2022


b. Tingkat Pendidikan
 	
Tingkat pendidikan adalah salah satu faktor yang dapat mempengaruhi kemampuan dalam berfikir dan kemampuan dalam menyerap informasi. Semakin  tinggi pendidikan seorang, semakin rasional dalam mempertimbangkan keputusan, karakteristik pada tingkat pendidikan responden menunjukkan bahwa tingkat pendidikan terbesar yakni SD sebesar 39,24% dan terendah yakni Sarjana hanya sebesar 1,27%. Tingkat SMA sebanyak 26 orang dengan persentase sebesar 32,91% dan tingkat SMP sebesar 26,58% sebanyak 17 orang. Tingkat pendidikan yang tergolong rendah didominasi oleh nelayan dengan persentasi 16,46%, hal ini didasarkan pada kurangnya kesadaran akan pentingnya pendidikan, hal tersebut terjadi dikarenakan faktor ekonomi, budaya dan kebiasaan masyarakat nelayan. Hal ini diperkuat oleh  Zebua et al. (2017), Faktor ekonomi keluarga yang rendah menjadikan persepsi nelayan mengenai pendidikan belum menjadi kebutuhan yang begitu penting, sehingga nelayan lebih memilih langsung bekerja. Nelayan memilih tidak menempuh pendidikan disebabkan oleh keinginan orang tua untuk mengajak melaut anak sejak usia Sekolah Dasar dan bersama-sama mencari nafkah. Sebaran tingkat pendidikan responden pemasaran Ikan Tongkol tersaji pada Tabel 2.



Tabel 2. Sebaran tingkat pendidikan responden pemasaran Ikan Tongkol.
	No
	Responden
	Tingkat Pendidikan
	
	

	
	
	SD
	SMP
	SMA
	Sarjana

	
	
	Jumlah
	%
	Jumlah
	%
	Jumlah
	%
	Jumlah
	%

	1
	Nelayan
	13
	16,46
	7
	8,86
	5
	6,33
	-
	-

	2
	Agen Pemasaran
	2
	2,53
	6
	7,59
	8
	10,13
	-
	-

	3
	Pengepul
	6
	7,59
	2
	2,53
	5
	6,33
	-
	-

	4
	Pedagang I 
	2
	2,53
	3
	3,80
	2
	2,53
	-
	-

	5
	Pedagang II 
	6
	7,59
	2
	2,53
	4
	5,06
	-
	-

	6
	Pabrik
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	1
	1,27

	7
	Pedagang Luar Kota
	-
	-
	1
	1,27
	2
	2,53
	-
	-

	8
	Pengolah Ikan Asap
	2
	2,53
	-
	-
	-
	-
	-
	-

	
	Jumlah
	31
	39,24
	21
	26,58
	26
	32,91
	1
	1,27


Sumber: diolah Data Primer, 2022.


c. Pengalaman Usaha Lembaga Pemasaran

Pengalaman usaha responden didominasi >20 tahun yaitu berjumlah 52 orang dengan persentase sebesar 65,82%. Responden yang memiliki pengalaman usaha kurang dari 10 tahun sebanyak 8 responden dengan persentase sebesar 10,13 %. Pengalaman usaha 10-20 tahun berjumlah 19 orang dengan persentase 22,05%. Semakin lama pengalaman usaha suatu individu ataupun kelompok usaha dapat meningkatkan keberhasilan kegiatan pemasaran yaitu dengan melakukan berbagai pemilihan cara dan strategi dalam melakukan  atau menggerakan usahanya. Pengalaman usaha yang lebih lama dapat memiliki strategi yang lebih matang dan tepat dalam mengelola, memproduksi, dan memasarkan produknya, karena pengusaha yang memiliki jam terbang yang lebih tinggi di dalam usahanya akan memiliki pengalaman, pengetahuan serta mampu mengambil keputusan dalam setiap kondisi dan keadaan. Rincian pengalaman usaha responden pemasaran Ikan Tongkol (Euthynnus affinis) dapat dilihat pada Tabel 3.



Tabel 3. Sebaran pengalaman usaha Responden Pemasaran Ikan Tongkol yang berpangkalan di PPI Kranji
	No
	Responden
	pengalaman usaha (tahun)

	
	
	<10
	10 - 20 tahun
	>20

	
	
	Jumlah
	%
	Jumlah
	%
	Jumlah
	%

	1
	Nelayan
	-
	-
	7
	8,86
	18
	22,78

	2
	Agen Pemasaran
	-
	-
	3
	3,80
	13
	16,46

	3
	Pengepul
	2
	2,53
	3
	3,80
	8
	10,13

	4
	Pedagang I Kranji
	1
	1,27
	2
	2,53
	4
	5,06

	5
	Pedagang II Lamongan
	5
	6,33
	1
	1,27
	6
	7,59

	6
	Pabrik
	-
	-
	1
	1,27
	-
	-

	7
	Pedagang Luar Kota
	-
	-
	2
	2,53
	1
	1,27

	8
	Pengolah Asap Ikan
	-
	-
	-
	-
	2
	2,53

	Jumlah
	8
	10,13
	19
	24,05
	52
	65,82


Sumber: diolah Data Primer, 2022.


d. Jumlah Anggota Keluarga

jumlah anggota keluarga yang dimiliki oleh responden dengan  anggota keluarga 1-2 orang hanya sebanyak 2 responden dengan persentase sebesar 2,53%. Responden dengan anggota keluarga 3-4 orang mendominasi sejumlah 41 responden dengan persentase sebesar 51,90% dan responden dengan jumlah anggota keluarga lebih dari 5 sebanyak 36 responden dengan persentase 45,57%. Jumlah tanggungan keluarga mengacu pada jumlah anggota keluarga yang masih menjadi tanggungan keluarga, termasuk saudara kandung atau bukan saudara kandung yang tinggal dalam satu rumah tetapi belum memiliki pekerjaan. Semakin banyak tanggungan yang dimiliki sebuah keluarga, maka semakin besar kemungkinannya mempengaruhi tingkat pengeluaran keluarga. Hal ini diperkuat oleh Purwanto dan Taftazani, (2018), semakin banyak jumlah anggota keluarga maka semakin banyak juga tanggungan dan berpengaruh pada tingkat pengeluaran yang dimiliki oleh sebuah keluarga tersebut. rincian jumlah anggota keluarga responden Ikan Tongkol (Euthynnus affinis) tersaji pada Tabel 4.



Tabel 4. Sebaran Jumlah Anggota Keluarga responden pemasaran Ikan Tongkol yang    berpangkalan di PPI Kranji
	No
	Responden
	Jumlah anggota keluarga

	
	
	1-2 anggota
	3-4 anggota
	>5

	
	
	Jumlah
	%
	Jumlah
	%
	Jumlah
	%

	1
	Nelayan
	1
	1,27
	12
	15,19
	12
	15,19

	2
	Agen Pemasaran
	-
	-
	8
	10,13
	8
	10,13

	3
	Pengepul
	-
	-
	9
	11,39
	4
	5,06

	4
	Pedagang I Kranji
	-
	-
	4
	5,06
	3
	3,80

	5
	Pedagang II Lamongan
	1
	1,27
	5
	6,33
	6
	7,59

	6
	Pabrik
	-
	-
	1
	1,27
	-
	-

	7
	Pedagang Luar Kota
	-
	-
	2
	2,53
	1
	1,27

	8
	Pengolah Asap Ikan
	-
	-
	-
	-
	2
	2,53

	        Jumlah
	2
	2,53
	41
	51,90
	36
	45,57


Sumber: diolah Data Primer, 2022.



FUNGSI PEMASARAN IKAN TONGKOL (Euthynnus affinis)
 	
Identifikasi fungsi pemasaran Ikan Tongkol (Euthynnus affinis) mencakup pada fungsi pertukaran, fisik dan fasilitas. Fungsi-fungsi tersebut diamati melalui kegiatan pokok yang dilakukan oleh Lembaga lembaga pemasaran yang terlibat dalam proses penyaluran ikan Tongol dari produsen sampai ke konsumen. Gambaran fungsi pemasaran yang dilakukan lembaga pemasaran ikan Tongkol di PPI Kranji tersaji dalam Tabel 5. 


Tabel 5. Fungsi pemasaran Lembaga Pemasaran Ikan Tongkol di PPI Kranji
	Lembaga Pemasaran
	Fungsi Pemasaran Ikan Tongkol yang Berpangkalan di PPI Kranji

	
	Pertukaran
	Fisik
	Fasilitas

	
	Pembelian
	Penjualan
	Penyimpanan
	Pengolahan
	Pengangkutan
	Pembiayaan

	Nelayan
	Tidak
	Ya
	Tidak
	Tidak
	Tidak
	Ya

	Agen
	Ya
	ya
	Tidak
	Tidak
	Tidak
	Tidak

	Pengepul
	Ya
	Ya
	Tidak
	Tidak
	Ya
	Ya

	PedagangKranji
	Ya
	Ya
	Ya
	Tidak
	Tidak
	Ya

	Pedagang Lamongan
	Ya
	Ya
	Ya
	Tidak
	Tidak
	Ya

	Pedagang Luar Kota
	Ya
	Ya
	Ya
	Tidak
	Tidak
	Ya

	Pengolah Ikan asap
	Ya
	Ya
	Ya
	Ya
	Ya
	Ya

	Pabrik
	Ya
	Ya
	Ya
	Ya
	Ya
	Ya


Sumber: diolah Data Primer, 2022.

a. 
b. Nelayan
Nelayan melaksanakan dua fungsi pemasaran, yakni penjualan dan pembiayaan. Penjualan ikan Tongkol dilakukan secara tidak langsung dikarenakan nelayan menggunakan jasa agen. Fungsi pembiayaan nelayan adalah membayar komisi agen sebesar 1,5% per kilogram penjualan ikan Tongkol dan pembayaran retribusi TPI.
c. Agen
Fungsi pemasaran yang dilakukan oleh agen meliputi pembelian dan penjualan. Agen membeli ikan Tongkol dari nelayan kemudian menjual ikan tersebut kepada pengepul dan pedagang lokal Kranji.
d. Pedagang Lokal Kranji
Kegiatan-kegiatan pemasaran yang dilakukan oleh pedagang lokal Kranji meliputi pembelian, penjualan, penyimpanan dan pembiayaan. Pembelian ikan Tongkol dilaksanakan melalui agen pemasaran. Penjualan ikan dilaksanakan di Pasar Ikan Kranji. Penyimpanan ikan Tongkol dilaksanakan agar menjaga kesegaran dari mutu ikan, akibatnya dapat menjaga harga ikan supaya tidak turun. Fungsi pembiayaan pedagang lokal kranji adalah membayar sewa kios dan kebersihan.
e. Pengepul
Lembaga pemasaran pengepul melaksanakan kegiatan fungsi pemasaran pembelian, penjaualan, pengangkutan dan pembiayaan. Fungsi pembelian adalah membeli ikan kepada agen pemasaran. Fungsi pengangkutan dilaksanakan setelah adanya kesepakatan antar pengepul dengan agen terkait harga ikan, kemudian melaksanakan fungsi penjualan dengan menjual ikan tersebut ke lembaga pemasaran selanjutnya. Fungsi pembiayaan adalah membayar retribusi kepada TPI.
f. Pedagang Kota Lamongan
Aktivitas pemasaran yang dilakukan oleh pedagang Kota Lamongan adalah fungsi pertukaran yaitu pembelian dan penjualan, fungsi fisik yakni penyimpanan dan pembiayaan. Fungsi pembelian, pedagang membeli ikan terhadap pengepul. Penjualan dilaksanakan di Pasar Ikan kota Lamongan. Fungsi pembiayan adalah membayar retribusi dan sewa kios.
g. Pedagang Luar Kota
Pedagang melaksanakan fungsi pemasaran yakni pembelian, penjualan, penyimpanan dan pembiayaan. Pedagang luar kota membeli ikan Tongkol dari pengepul yang berada di PPI Kranji. Ikan Tongkol diangkut oleh pengepul ke pedagang luar Kota. Ikan tersebut ditempatkan dalam box fiber. Penjualan ikan Tongkol dilaksanakan di Pasar Kobong kota Semarang. Konsumen ikan Tongkol yang berasal dari pedagang luar Kota terdiri dari konsumen akhir dan konsumen bisnis yakni pengolah ikan asap yang berada di Sentra Pengasapan Ikan di Bandarharjo Semarang. Fungsi penyimpanan juga dilakukan agar menjaga kesegaran dan mutu ikan. Fungsi pembiayaan yang dilakukan oleh pedagang luar Kota adalah membayar retribusi, kebersihan dan sewa kios.
h. Pengolah Ikan Asap
Fungsi pemasaran yang dilaksanakan oleh Pengolah ikan asap terdiri dari pembelian, penjualan, penyimpanan, pengolahan, pengangkutan dan pembiayaan. Pengolah membeli ikan Tongkol kepada pedagang luar Kota. Ikan yang telah dibeli kepada pedagang selanjutnya diangkut untuk disimpan di kios pengasapan. Ikan yang telah dibeli kemudian dilakukan pengolahan dengan pengasapan. Setelah melalui proses pengasapan akan dilaksanakan fungsi penjualan. Penjualan dilakukan kepada konsumen akhir. Penyimpanan ikan terdiri atas 2, yakni belum diolah akan disimpan dengan es sedangkan yang ikan sudah diolah akan disimpan di tempat yang aman dari hewan.
i. Pabrik Pengalengan Tongkol
Kegiatan dalam fungsi pemasaran yang dilakukan Pabrik Pengalengan Tongkol meliputi fungsi pembelian, penjualan, penyimpanan, pengolahan, pengangkutan dan pembiayaan. Fungsi pembelian, pabrik membeli ikan Tongkol kepada pengepul. Setelah membeli ikan, pabrik kemudian akan mengolah ikan tersebut menjadi produk olahan makanan kaleng. Selain melakukan pengolahan, pabrik juga melakukan penyimpanan ikan di cold storage. Dalam fungsi penjualan, oalah ikan akan dijual ke pasar domestik dan ekspor. Pasar domestik terdiri dari pulau Bali, Jawa, Kalimantan dan Sumatera. Sedangkan untuk ekspor adalah Benua Afrika. Fungsi pembiayaan pabrik adalah membayar sertifikasi halal, HACCP dan BPOM serta Pajak.


ASPEK EKONOMI LEMBAGA PEMASARAN IKAN TONGKOL (Euthynnus affinis)
 	
Analisis usaha perikanan tangkap merupakan tolak ukur seberapa menguntungkan atau tidaknya suatu usaha di dalam bidang perikanan tangkap, sehingga dapat diketahui bahwa usaha tersebut layak untuk dilanjutkan atau tidak. Perhitungan dalam analisis usaha perikanan tangkap meliputi pendapatan, biaya tetap, biaya variabel, pendapatan, biaya total, pendapatan, keuntungan, dan pengeluaran di masing-masing Lembaga pemasaran yang terlibat dalam penyaluran ikan tongkol dari produsen hingga sampai konsumen.

a. Nelayan
Nelayan merupakan salah satu bagian masyarakat Indonesia yang hidup dengan mengelola potensi sumberdaya perikanan. Sebagai suatu masyarakat yang tinggal di kawasan pesisir, masyarakat nelayan mempunyai karakteristik sosial tersendiri yang berbeda dengan masyarakat yang tinggal di wilayah daratan (Fargomelli, 2014)
Alat tangkap yang digunakan untuk menangkap Ikan Tongkol (Euthynnus affinis) yaitu Purse Seine
Jumlah ABK (anak buah kapal) alat tangkap Purse Seine yang berpangkalan di PPT Kranji antara 28 – 35 orang. Nelayan purse seine di PPI Kranji melakukan aktivitas penangkapan selama 1 hari (one day fishing).
Berdasarkan hasil wawancara yang telah dilakukan, nelayan mengungkapkan musim puncak terjadi pada bulan September-November, musim biasa bulan Maret-Agustus dan musim paceklik pada bulan Desember-Februari. Analisis perikanan tangkap nelayan Purse Seine di PPI Kranji tersaji pada Tabel 6.

Tabel 6. Analisis Usaha Perikanan Tangkap Purse Seine PPI Kranji
	No. 
	Keterangan
	Rata-rata (Rp)/Trip
	Proporsi Ikan Tongkol (Rp/Trip)

	1
	Pendapatan Kotor
	90.792.780
	68.978.157

	2
	Biaya Tetap
	15.333.581
	11.649.408

	 
	a. Biaya penyusutan
	215.853
	163.990

	 
	b. Perawatan Kapal
	13.428.000
	10.201.678

	 
	c. perawatan Alat Tangkap
	1.343.600
	1.020.776

	 
	d. perawatan mesin
	143.360
	108.915

	 
	e. perawatan Gardan
	152.768
	116.063

	 
	f. Petik Laut
	50.000
	37.987

	3
	Biaya Variabel
	4.257.480
	3.234.542

	 
	a. Retribusi
	2.269.820
	1.724.454

	 
	b. BBM (Solar)
	1.695.680
	1.288.262

	 
	c. Es Balok
	171.160
	130.036

	 
	d. Air Bersih
	66.640
	50.629

	 
	e. Oli
	54.180
	41.162

	4
	Pendapatan Bersih
	86.535.301
	65.743.615

	5
	Bagi Hasil
	57.978.651
	44.048.222

	6
	Biaya Total
	77.569.712
	58.932.173

	7
	keuntungan
	13.223.068
	10.045.985

	8
	R/C Ratio
	1,17
	1,17


Sumber: data Primer Diolah, 2022

 Pembagian hasil tangkapan yang dilakukan oleh nelayan di PPI Kranji dengan perbandingan 37%:67% dari total hasil tangkapan setelah dipotong untuk biaya perbekalan antara pemilik dengan ABK. Berdasarkan rincian Tabel 2, dapat diketahui keuntungan per trip penangkapan yang diraih yaitu sebesar Rp13.223.068,-. Perhitungan R/C Ratio adalah hasil bagi antara pendapatan kotor dengan total biaya suatu usaha, maka diperoleh R/C Ratio proporsi Ikan Tongkol (Euthynnus affinis) hasil tangkapan Purse Seine sebesar 1,17 menunjukkan bahwa setiap biaya Rp 1 menghasilkan penerimaan Rp. 1,17. Hal ini mengindikasin usaha perikanan tangkap nelayan purse seine untung dan layak untuk dilanjutkan.

b.  Agen Pemasaran
 Agen pemasaran merupakan orang yang menjadi perantara nelayan dalam memasarkan hasil tangkapannya di sekitaran PPI Kranji. Agen sebagai pedagang yang bersidat perantara para nelayan dengan pasar karena mampu mengelola stock secara baik dan cermat (Apituley et al,,. 2013).  Keterbatasan dalam pemahaman tawar menawar oleh nelayan merupakan salah satu faktor kuat nelayan untuk menggunakan jasa agen. Agen pemasaran memiliki perbedaan pendapatan tergatun dari jenis ikan yang dijual, khusus ikan Tongkol (Euthynnus affinis) agen memperoleh komisi 1,5% setiap penjualan per kilogramnya. Pendapatan rata-rata agen pemasaran berdasarkan jenis hasil tangkapan tersaji dalam Tabel 7.



Tabel 7. Pendapatan rata-rata agen pemasaran berdasarkan jenis tangkapan di PPI Kranji
	Jenis ikan
	Pendapatan (Rp)/Musim

	
	Paceklik
	Biasa
	Puncak

	Tongkol (Euthynnus affinis)
	343.688 
	958.500 
	1.244.250 

	Barakuda (Sphyraena)
	47.004 
	103.469 
	125.508 

	Tenggiri (Scomberomorini)
	34.750 
	34.238 
	36.534 

	Cakalang (Katsuwonis pelamis)
	237.891 
	315.281 
	540.000 

	Banyar (Rastrelliger)
	2.520 
	4.426 
	7.313 

	Tembang (Sardinella)
	26.406 
	63.000 
	198.750 

	Total
	692.258 
	1.478.913 
	2.152.355 


Sumber: data Primer Diolah, 2022


Pendapatan agen yang berbeda juga disebabkan oleh musim penangkapan yang dilakukan oleh nelayan. Total pendapatan agen pada musim paceklik dan musim biasa sebesar Rp. 692.258,- dan Rp. 1.478.913,-. Pendapatan pada musim puncak agen sebesar Rp. 2.152.355,-. Harga jual hasil tangkapan merupakan kesepakatan antara agen dengan lembaga pemasaran selanjutnya, yakni pengepul atau pedagang lokal kranji, maka proses tawar menawar tidak melibatkan nelayan sama sekali. Besaran pendapatan yang diperoleh agen erat kaitannya dengan besar kecil pendapatan yang diperoleh nelayan, semakin besar pendapatan nelayan maka semakin besar pula pendapatan agen.

c. Pengepul
Pengepul merupakan pengumpul hasil tangkapan nelayan yang masih bisa menjalankan usaha tanpa merugikan nelayan, karena itu pengepul dapat dengan mudah melakukan pemasaran tanpa adanya kerjasama yang kurang baik dengan nelayan (Sengkey et al., 2020). Dapat diketahui bahwa rata-rata biaya tetap yang dikeluarkan oleh pengepul sebesar Rp. 26.613.727/hari. Rincian biaya tetap yang dikeluarkan meliputi biaya penyusutan sebesar Rp. 24.431.291/hari, biaya NPWP dan komunikasi. Biaya total yang dikeluarkan sebesar Rp. 186.942.776/hari. Penerimaan yang didapat sebesar Rp. 224.440.346/hari. Keuntungan yang diperoleh sebesar Rp. 37.497.570/hari. Hasil perhitungann R/C Ratio rata-rata harga Ikan Tongkol sebesar 1,04, dapat diartikan bahwa usaha perdagangan Ikan Tongkol oleh Pengepul layak untuk dilanjutkan. Analisis usaha pengepul tersaji pada Tabel 8. 


Tabel 8. Analisis Usaha Pengepul di PPI Kranji Lamongan
	Keterangan
	Rata-rata seluruh Ikan (Rp)/Hari
	Proporsional Tongkol

	Biaya Tetap
	26.613.727
	20.463.987

	a. Biaya penyusutan
	24.431.291
	18.785.856

	b. NPWP
	2.166.667
	1.666.006

	c. Biaya Komunikasi
	15.769
	12.125

	Biaya Variabel
	160.329.049
	97.299.966

	a. Es
	1.510.385
	1.161.374

	b. Solar
	1.537.846
	1.182.490

	c. Tenaga Kerja
	5.000.000
	3.844.630

	d. Modal beli ikan
	152.263.895
	91.092.059

	e. Plastik
	16.923
	19.413

	Biaya Total
	186.942.776
	117.763.954

	Penerimaan
	224.440.346
	122.000.000

	Keuntungan
	37.497.570
	4.236.046

	R/C Ratio
	1,20
	1,04


Sumber: data Primer Diolah, 2022

d. Pedagang
  Pedagang merupakan salah satu pelaku usaha perikanan yang melakukan kegiatan perdagangan hasil perikanan (Aliviyanti et al., 2021). Terkhusus Ikan Tongkol (Euthynnus affinis) dari nelayan melalui agen pemasaran dan pengepul untuk mendapatkan keuntungan. Pedagang yang memasarkan hasil Ikan Tongkol (Euthynnus affinis) yang berasal dari PPI Kranji terbagi atas 3, yakni Pedagang Lokal Kranji, Pedagang Kota Lamongan dan Pedagang Luar Kota.
Pedagang lokal Kranji merupakan pedagang yang memasarkan hasil perikanan di sekitaran PPI Kranji. rata-rata biaya tetap yang dikeluarkan pedagang lokal Kranji dalam memasarkan hasil tangkapan ikan sebesar Rp. 436.730/hari. Rincian biaya tetap yang dikeluarkan meliputi biaya penyusutan sebesar Rp423.605/hari dan komunikasi sebesar Rp13.125/hari. Rata-rata biaya variabel yang dikeluarkan sebesar Rp. 3.137.843/hari, rincian biaya meliputi biaya es balok, plastik dan modal beli ikan, Biaya total yang dikeluarkan sebesar Rp. 3.574.573/hari. Penerimaan yang didapat sebesar Rp. 4.025.000/hari. Keuntungan yang diperoleh sebesar Rp. 450.427/hari. Hasil perhitungan R/C Ratio rata-rata harga ikan Tongkol sebesar 1,06, dapat diartikan bahwa usaha perdagangan ikan Tongkol oleh pedagang lokal Kranji layak Tabel 9.

Tabel 9. Analisis Usaha Pedang Lokal Kranji
	No
	Keterangan
	Rata-rata seluruh ikan (Rp)/Hari
	Proporsional Tongkol

	1
	Biaya Tetap
	436.730
	314.950

	 
	a. Biaya penyusutan
	423.605
	305.485

	 
	b. Komunikasi
	13.125
	9.465

	2
	Biaya Variabel
	3.137.843
	1.295.480

	 
	a. Es
	31.429
	22.665

	 
	b. Plastik
	22.857
	16.484

	 
	c. Modal beli ikan
	2.783.557
	1.039.985

	 
	d. Sewa Kios
	300.000
	216.346

	3
	Biaya Total
	3.574.573
	1.610.430

	4
	Penerimaan
	4.025.000
	1.714.286

	5
	Pendapatan Bersih
	450.427
	103.856

	6
	R/C Ratio
	1,13
	1,06


Sumber: data Primer Diolah, 2022

Pedagang kota Lamongan mendistribusikan ikan Tongkol melalui Pasar Ikan Kota Lamongan yang berada di pusat kota. diketahui rata-rata biaya tetap yang dikeluarkan sebesar Rp709.454/hari, rincian biaya meliputi biaya penyusutan sebesar Rp. 694.454/hari, dan biaya lainnya yakni biaya komunikasi. Rata-rata biaya variabel yang dikeluarkan sebesar Rp. 23.496.106/hari, biaya variabel meliputi biaya sewa kios, tenaga kerja, modal beli ikan, plastik dan galon buat air minum. Biaya total yang dikeluarkan sebesar Rp. 24.205.560/hari. Penerimaan yang didapat sebesar Rp. 26.412.083/hari. Keuntungan yang diperoleh sebesar Rp. 2.206.523/hari. Hasil perhitungan R/C Ratio rata-rata ikan Tongkol sebesar 1,03 dan dapat diartikan bahwa usaha perdagangan ikan Tongkol oleh pedagang kota Lamongan layak Tabel 10.

Tabel 10. Analisis Usaha Pedagang Kota Lamongan
	No
	Keterangan
	Rata-rata seluruh ikan (Rp)/hari
	Proporsional Tongkol

	1
	Biaya Tetap
	709.454
	594.111

	 
	a. Biaya penyusutan
	694.454
	581.550

	 
	b. Komunikasi
	15.000
	12.561

	2
	Biaya Variabel
	23.496.106
	13.783.112

	 
	a. Sewa Kios
	1.500.000
	1.256.130

	 
	b.Tenaga Kerja
	417.273
	349.432

	 
	c.Modal Beli Ikan
	21.396.667
	12.025.000

	 
	d.Es Balok
	148.167
	124.078

	 
	e. Plastik
	30.000
	25.123

	 
	f. Galon
	4.000
	3.350

	3
	Biaya Total
	24.205.560
	14.377.223

	4
	Penerimaan
	26.412.083
	14.800.000

	5
	Pendapatan Bersih
	2.206.523
	422.777

	6
	R/C Ratio
	1,09
	1,03


Sumber: data Primer Diolah, 2022


Pedagang luar kota merupakan pedagang yang menjual hasil tangkapan Ikan Tongkol (Euthynnus affinis) yang berada di Pasar Kobong kota Semarang. Pedagang luar kota tidak hanya menjual ikan Tongkol (Euthynnus affinis) saja, melainkan juga menjual ikan Salem (Scomber japonicus), Lemadang (Coryphaena hippurus) dan ikan Manyung (Ariidae). Dalam sehari, pedagang luar kota bisa menampung 2-2,5 ton/hari ikan Tongkol. Usaha Pedagang luar kota Hasil Perhitungan R/C Ratio rata-rata ikan Tongkol adalah sebesar 1,06 yang artinya usaha perdagangan ikan Tongkol yang dilakukan oleh pedagang luar kota menguntungkan. Analisis usaha pedang luar kota tersaji pada Tabel 11.



Tabel 11. Analisis Usaha Pedagang Luar Kota.
	No
	Keterangan
	Rata-rata seluruh ikan (Rp)/hari
	Proporsional Tongkol

	1
	Biaya Tetap
	1.596.528
	968.279

	 
	a. Biaya penyusutan
	1.452.778
	927.575

	
	b. Kebersihan
	63.750
	40.703

	 
	c. Listrik
	80.000
	51.079

	2
	Biaya Variabel
	155.740.000
	69.996.288

	 
	a.Sewa Kios
	10.000.000
	6.384.840

	 
	b.Tenaga Kerja
	200.000
	127.697

	 
	c.Modal Beli Ikan
	145.200.000
	63.266.667

	 
	d.Es Balok
	270.000
	172.391

	 
	e.Plastik
	50.000
	31.924

	 
	f.Rokok
	20.000
	12.770

	3
	Biaya Total
	157.336.528
	70.964.566

	4
	Penerimaan
	166.166.667
	75.433.333

	5
	Pendapatan Bersih
	8.830.139
	4.468.767

	6
	R/C Ratio
	1,06
	1,06


Sumber: data Primer Diolah, 2022


e. Pengolah Ikan Asap
Pengelolaan ikan asap merupakan tergolong dalam usaha skala industry rumah tangga. Pengolah ikan asap memproduksi ikan yang yang sudah dikelola mengunakan pengasapan yang berasal dari ikan hasil tangkapan nelayan (Hiariey dan Romean, 2015). 
Biaya total yang dikeluarkan oleh pengolah ikan asap sebesar Rp. 53.156.333/hari. Penerimaan yang didapat sebesar Rp. 100.500.000/hari. Keuntungan yang diperoleh sebesar Rp. 47.343.667/hari. Hasil Perhitungan R/C Ratio rata-rata ikan Tongkol adalah sebesar 2,50 yang artinya usaha perdagangan olahan ikan Tongkol yang dilakukan oleh pengolah ikan asap menguntungkan dan sangat layak untuk dilanjutkan Analisis usaha Pengolah ikan asap dapat dilihat di Tabel 12.

Tabel 12. Analisis Usaha Pengolah Ikan   Asap
	Keterangan
	Rata-rata seluruh ikan (Rp/Hari)
	Proporsional Tongkol
(Rp/Hari)

	Biaya Tetap
	4.033.333
	2.016.667

	a. Biaya penyusutan
	3.768.333
	1.884.167

	b. Air PDAM
	125.000
	62.500

	c. Listrik
	125.000
	62.500

	d. Komunikasi
	15.000
	7.500

	Biaya Variabel
	49.123.000
	15.061.500

	Bonggol Jagung
	500.000
	250.000

	Es
	76.000
	38.000

	Plastik
	12.000
	6.000

	Tenaga Kerja
	750.000
	375.000

	Tempurung Kelapa
	875.000
	437.500

	Galon
	10.000
	5.000

	Modal Beli Ikan
	46.900.000
	13.950.000

	Biaya Total
	53.156.333
	17.078.167

	Penerimaan
	100.500.000
	40.500.000

	Keuntungan
	47.343.667
	23.421.833

	R/C Ratio
	1,89
	2,50


Sumber: data Primer Diolah, 2022

f. Pabrik Pengalengan Ikan Tongkol
 Pabrik Pengalengan Tongkol menghasilkan olahan ikan dalam berupa ikan kaleng yang sudah diproses menggunakan mesin produksi. Penerimaan yang didapat sebesar Rp. 3.090.000.000/hari. Keuntungan yang diperoleh sebesar Rp. 741.961.538/hari. Hasil perhitungan R/C Ratio rata-rata harga ikan Tongkol sebesar 1,13, dapat diartikan bahwa usaha perdagangan ikan Tongkol oleh Pabrik Pengalengan Tongkol layak untuk dilanjutkan karena usaha tersebut sangat menguntungkan. Analisis usaha pabrik pengalengen tersaji dalam Tabel 13.





Tabel 13. Analisis Usaha Pabrik Pengalengan
	No
	Keterangan
	Rata-rata seluruh ikan (Rp/Hari)
	Proporsional Tongkol(Rp/Hari)

	1
	Biaya Tetap
	293.850.000
	24.487.500

	
	a. Biaya penyusutan
	279.250.000
	23.270.833

	
	b. Sertifikasi Halal
	5.250.000
	437.500

	
	c. HACCP
	1.250.000
	104.167

	
	d. BPOM
	8.000.000
	666.667

	
	e. Komunikasi
	100.000
	8.333

	2
	Biaya Variabel
	2.054.188.462
	329.387.500

	
	Bahan Bakar Solar
	24.640.000
	2.053.333

	
	Tenaga kerja Bulanan
	165.000.000
	13.750.000

	
	Tenaga kerja Harian
	200.000.000
	16.666.667

	
	Package Kaleng Besar
	41.250.000
	3.437.500

	
	Package Kaleng kecil
	32.000.000
	2.666.667

	
	Batu Bara
	14.400.000
	1.200.000

	
	Kayu
	860.000
	71.667

	
	Listrik
	350.000.000
	29.166.667

	
	Air
	4.500.000
	375.000

	
	Modal Beli Ikan
	1.221.538.462
	260.000.000

	3
	Biaya Total
	2.348.038.462
	353.875.000

	4
	Penerimaan
	3.090.000.000
	400.000.000

	5
	keuntungan
	741.961.538
	46.125.000

	6
	R/C Ratio
	1,32
	1,13


Sumber: data Primer Diolah, 2022


ASPEK PEMASARAN

a. Distribusi Pemasaran
	Distribusi pemasaran merupakan sistem untuk menyalurkan barang atau jasa dari produsen ke konsumen melalui lembaga pemasaran. Distribusi pemasaran yang dimaksud dalam penelitian ini adalah jalur yang dilalui ikan Tongkol dari nelayan hingga ke konsumen akhir.
[image: ]













Gambar 1. Skema  Penyaluran Pemasaran Ikan Tongkol di PPI Kranji Lamongan

Sumber: data Primer Diolah, 2022






Berdasarkan Gambar 1 dapat diketahui distribusi pemasaran ikan Tongkol di PPI Kranji Lamongan terdapat 4 saluran. Banyaknya lembaga pemasaran yang terlibat dalam kegiatan pemasaran  ikan Tongkol di PPI Kranji menimbulkan rantai pemasaran yang panjang. Hal ini dapat menyebabkan sistem pemasaran yang tidak efisien. Rantai pemasaran yang panjang dan melibatkan banyaknya lembaga pemasaran tanpa adanya pengaturan harga dapat menyebabkan harga ikan tidak stabil. Hal ini diperkuat oleh  Ningsih et al. (2013), jumlah pelaku usaha berbanding terbalik dengan harga yang diterima oleh nelayan. Semakin banyak pelaku usaha pada saluran pemasaran, maka harga yang diterima oleh nelayan akan semakin rendah pula. Menurut Siregar (2018), area pemasaran yang dibentuk oleh lembaga pemasaran dalam menyampaikan barang atau jasa dapat menyumbangkan profit tertentu, jika saluran pemasaran pendek maka harga di tingkat konsumen tidak jauh berbeda dengan harga yang diberikan produsen, begitu juga sebaliknya.

b. Margin Pemasaran dan Fisherman’s share 
	Margin pemasaran merupakan perbedaan antara harga ikan Tongkol yang dibayarkan konsumen akhir dengan yang diterima nelayan (produsen) atau selisih harga di tiap lembaga pemasaran. Fisherman’s share merupakan analisis yang digunakan untuk membandingkan harga yang diterima oleh nelayan dengan harga yang dibayarkan oleh konsumen akhir. Analisis fisherman’s share merupakan bagian yang diterima oleh nelayan dalam persen. Semakin tinggi nilai fisherman’s share maka semakin tinggi pendapatan atau bagian yang diterima nelayan, begitupun sebaliknya. Marjin pemasaran dan fisherman’s share dipengaruhi oleh banyaknya lembaga pemasaran yang terlibat. Hasil analisis margin pemasaran dan fisherman’s share ikan Tongkol di PPI Kranji Lamongan tersaji pada Tabel 14.



Tabel 14. Margin Pemasaran dan Fisherman’s share ikan Tongkol di PPI Kranji Lamongan
	Pelaku Usaha
	Harga Beli (Rp/Kg)
	Harga Jual (Rp/kg)
	Marjin Pemasaran (Rp/Kg)
	Total Marjin Pemasaran
	Presentase Marjin
	Presentase Fisherman's Share

	Saluran Pemasaran 1

	Nelayan
	19.168
	19.612
	444
	12.832
	40%
	60%

	Agen
	19.612
	19.911
	299
	
	
	

	Pedagang Kranji
	19.911
	32.000
	12.089
	
	
	

	Konsumen 
	32.000
	-
	-
	
	
	

	Saluran Pemasaran 2

	Nelayan
	19.168
	19.612
	444
	12.832
	40%
	60%

	Agen
	19.612
	19.911
	299
	
	
	

	Pengepul
	19.911
	26.000
	6.089
	
	
	

	Pedagang Lamongan
	26.000
	32.000
	6.000
	
	
	

	Konsumen
	32.000
	-
	-
	
	
	

	Saluran Pemasaran 3




	Pelaku Usaha
	Harga Beli (Rp/Kg)
	Harga Jual (Rp/kg)
	Marjin Pemasaran (Rp/Kg)
	Total Marjin Pemasaran
	Presentase Marjin
	Presentase Fisherman's Share

	Nelayan
	19.168
	19.612
	444
	
	
	

	Agen
	19.612
	19.911
	299
	
	
	

	Pengepul
	19.911
	26.000
	6.089
	25.832
	57%
	43%

	Pedagang Luar Kota
	26.000
	31.000
	5.000
	
	
	

	Pengolah Ikan Asap
	31.000
	45.000
	14.000
	
	
	

	Konsumen
	45.000
	-
	Konsumen
	
	
	

	Saluran Pemasaran 4

	Nelayan
	19.168
	19.612
	444
	20.832
	52%
	48%

	Agen
	19.612
	19.911
	299
	
	
	

	Pengepul
	19.911
	26.000
	6.089
	
	
	

	Pabrik
	26.000
	40.000
	14.000
	
	
	

	Konsumen Luar Negeri
	40.000
	-
	 
	
	
	

	Konsumen Domestik
	40.000
	-
	 
	
	
	


Sumber: data Primer Diolah, 2022
* Harga Beli (Rp/Kg) nelayan adalah HPP (Rp/Kg)


Total margin yang ada pada saluran pemasaran 1 dan 2 yaitu sebesar Rp. 12.832 dan persentase margin saluran pemasaran 1 dan 2 yaitu sebesar 40%. Total margin saluran pemasaran 3 sebesar Rp. 25.832 dan mempunyai persentase margin saluran 3 sebesar 57%. Total margin saluran pemasaran 4 sebesar Rp. 20.832 dan mempunyai persentase margin saluran 4 sebesar 52%.  Margin pemasaran ikan Tongkol di PPI Kranji dapat disimpulkan dari Tabel 14 bahwa saluran pemasaran 3 dengan persentase sebesar 57% merupakan margin pemasaran terbesar dibanding saluran pemasaran yang lain. Margin tertinggi pada saluran pemasaran 3 ada pada pengolah ikan asap yang menjual ikan Tongkol kepada konsumen sebesar Rp. 14.000,-/Kg. Margin terendah terdapat pada saluran pemasaran 1 dan 2 dengan total margin sebesar Rp. 12.832,-. Menurut Hapsari (2014), perbedaan margin yang dimiliki oleh masing-masing saluran pemasaran bisa disebabkan oleh fungsi pemasaran yang dilakukan, besarnya biaya pemasaran serta keuntungan yang diharapkan oleh lembaga pemasaran yang terlibat.
Sistem pemasaran ikan Tongkol pada saluran pemasaran 1 dan 2, total margin pemasaran sebesar Rp. 12.832 dan yaitu sebesar 40%, sehingga nilai fisherman’s share sebesar 60%. Saluran pemasaran 3, total margin sebesar Rp. 25.832 dan sebesar 57%, sehingga nilai fisherman’s share sebesar 43%. Adapun saluran pemasaran 4, total margin pemasaran sebesar Rp. 20.832 dengan persentase margin sebesar 52% sehingga nilai fisherman’s share sebesar 48%. Dari hasil penelitian, nilai fisherman’s share terbesar terdapat pada saluran pemasaran 1 dan 2 sebesar 60%. Adanya beberapa saluran pemasaran menyebabkan perbedaan tingkatnmargin, biaya pemasaran dan keuntungan yang berbeda. Semakin kecil nilai margin, maka share nelayan akan semakin tinggi. Biaya pemasaran dan keuntungan yang diterima setiap pelaku usahan yang terlibat dapat mempengaruhi besar kecilnya nilai margin pemasaran. Hal ini dikarenakan setiap lembaga pemasaran akan mengambil keuntungan sesuai kehendak masing-masing lembaga pemasaran, sehingga semakin panjang saluran pemasaran maka semakin besar nilai margin pemasaran yang mengakibatkan harga di tingkat konsumen akhir akan semakin mahal.

Bagiannnelayan yangndidapatkan bergantungnpada distribusinpemasaran, semakin banyaknlembaga pemasaran yangnterlibat dalam prosesnpemasaran, makannilai marginnpemasaran akannsemakin tinggi. Hal ini dikarenakannsetiap lembaga pemasarannmengambil keuntungan dalamnsetiap produk yangndijual. Besar kecilnyannilai margin pemasarannyang terbentuknpada setiap lembaga pemasaran bergantungnpada biaya pemasaran yangndilakukan oleh setiap lembaganpemasaran. Adanya beberapansaluran pemasarannmenyebabkanntingkat marjin, biaya pemasaran dan keuntungan berbeda. Menurut Maisyaroh et al.(2014) Perhitungan margin pemasaran yaitu dengan harga tingkat kelembagaan pemasaran tujuan dari produsen ke tingkat harga konsumen. Komponen marjin pemasaran terdiri dari dua yaitu biaya pemasaran dan keuntungan. Hal ini diperkuat Jumiati et al. (2013), besarnya margin pemasaran pada berbagai saluran pemasaran dapat berbeda, karena bergantung pada panjang pendeknya saluran dan aktivitas yang telah dilaksanakan serta keuntungan yang diharapkan oleh pelaku usahayang terlibat.
Berdasarkan Tabel 14 dapat diketahuinbahwa sistemnpemasaran ikan Tongkol pada saluran pemasaran 1 dan 2, total margin pemasaran sebesar Rp. 12.832 dan persentase margin salurannpemasaran 1 dan 2 yaitu sebesar 40%, sehingga nilai fisherman’s share sebesar 60%. Saluran pemasaran 3, total margin sebesar Rp. 25.832 dan mempunyai persentase margin saluran 3 sebesar 57%, sehingga nilai fisherman’s share sebesar 43%. Adapun saluran pemasaran 4, total margin pemasaran sebesar Rp. 20.832 dengan persentase margin sebesar 52% dan harganbeli pada tingkat konsumennakhir sebesar Rp.40.000, sehingga nilai fisherman’s share sebesar 48%. Nilainfisherman’s share terbesar padansaluran pemasaran 1 dan 2 sebesar 60%.
Perbedaan nilai fisherman’s share disebabkan karena banyak sedikitnya jumlah lembaga pemasaran yang terlibat, semakin tingginnilainfisherman’s share makanbagian yangnditerima oleh nelayan semakin besar. Perbedaannnilaifisherman’s share yang terjadi pada salurannpemasaran 3 sampai 4 tidak begitu besar. Hal tersebut disebabkan olehnkarena banyaknya pelaku dalam lembaga salurannpemasaran 3 dan 4, sehingga mengakibatkannnilai fisherman’s share rendah. Menurut Putri et al. (2018), bagian (share) yang diterima nelayan rendah disebabkan lembaga pemasaran tidak menyebar rata, biaya pemasaran relatif tinggi dan margin pemasaran yang tinggi. Hal ini diperkuat Nuriati (2018), dalamnanalisisnmargin pemasaran dan fisherman’s share salurannpemasaran yangnmemilikinmargin pemasarannterkecil dan fisherman’s share terbesarnadalah saluran pemasaran yang paling efisien, dan saluran pemasaran terbesarndan fisherman’s share terkecil adalah salurannpemasaran yang kurangnefisien.

EFESIENSI PEMASARAN

Tujuan akhirnyang dicapaindalam sistemnpemasaran yaitunefisiensi pemasaran. Nilai efisiensinpemasaran dapatndiketahui melalui hasil perbandingan antara biayanpemasaran (Rp/Kg) yang dikeluarkanndengan harga jual (Rp/Kg) dari masing-masing lembaga pemasaran. untuk melihat efisiensi dalam suatu pemasaran dilakukan dengan cara membagi total nilai biaya pemasaran dengan nilai dari suatu produk. Sistem pemasaran tersebut dikatakan efisien apabila nilainya <1 dan tidak efisien apabila bernilai >1. Hasil analisisnefisiensi pemasaran pada hasil tangkapan ikan Tongkol di PPI Kranji Lamongan tersaji pada Tabel 15.


Tabel 15. Efisiensi Pemasaran Ikan Tongkol di PPI Kranji.
	No.
	Lembaga Pemasaran
	Harga Beli (Rp)
	Harga Jual (Rp)
	biaya pemasaran (Rp/Kg)
	Efisiensi Pemasaran

	1
	Nelayan
	18.680
	19.344
	-
	-

	
	Agen
	19.344
	19.638
	-
	-

	
	Pedagang Kranji
	19.638
	32.000
	10.640
	0,33

	
	Konsumen
	32.000
	-
	-
	-

	2.








3.
	Nelayan
	18.680
	19.344
	-
	-

	
	Agen
	19.344
	19.638
	-
	-

	
	Pengepul
	19.638
	26.000
	5.684
	0,22

	
	Pedagang Kota Lamongan
	26.000
	32.000
	5.086
	0,16

	
	Konsumen

	32.000
	-
	-
	-



	
	Nelayan
	18.680
	19.344
	-
	-

	
	Agen
	19.344
	19.638
	-
	-

	
	Pengepul
	19.638
	26.000
	5.684
	0,22

	
	Pedagang Luar Kota
	26.000
	31.000
	3.164
	0,10

	
	Pengolah Ikan Asap
	31.000
	45.000
	17.977
	0,40

	
	Konsumen
	45.000
	-
	-
	-

	4
	Nelayan
	18.680
	19.344
	-
	-

	
	Agen
	19.344
	19.638
	-
	-

	
	Pengepul
	19.638
	26.000
	5.684
	0,22

	
	Pabrik
	26.000
	40.000
	9.388
	0,23

	
	Konsumen Luar Negeri
	40.000
	-
	-
	-

	
	Konsumen Domestik
	40.000
	-
	-
	-


Sumber: data Primer Diolah, 2022


Berdasarkan Tabel 22 dapat diketahui pada salurannpemasaran 1, harga jual ikan Tongkol dari pedagang Kranji ke konsumen sebesar Rp.32.000 dengan biayanpemasaran sebesar Rp. 10.640, sehingga diperolehnnilai efisiensinpada pedagang Kranji yaitu 0,33. Saluran pemasaran 2, harga jual ikan Tongkol pedagang kota Lamongan ke konsumen sebesar Rp.32.000 dengan biaya pemasaran Rp. 5.086, sehingga diperoleh nilai efisiensi sebesar 0,16. Saluran pemasaran 3 harga jual ikan Tongkol dari pedagang luar kota ke pengolah ikan asap sebesar Rp.31.000 dengan biaya pemasaran sebesar Rp. 3.164, sehingga diperoleh nilai efisiensi sebesar 0,10.  Pada saluran pemasaran 4, harga jual ikan Tongkol dari Pabrik Pengalengan Tongkol ke konsumen luar negeri (ekspor) dan konsumen luar kota (domestik) sebesar Rp.40.000 dengan biaya pemasaran sebesar Rp.9.388, sehingga diperoleh nilai efisiensi pada pabrik yaitu 0,23. Hasil perhitungan efisiensi pemasaran menunjukkan bahwa saluran pemasaran 3 lembaga pemasaran Pedagang luar kota merupakan saluran yang paling efisien, karena semakin rendah biaya pemasaran yang dikeluarkan pada suatu saluran pemasaran maka akan semakin efisien. Nilai efisiensi pemasaran didapat dari biaya pemasaran dibagi harga jual ikan pada setiap pelaku usaha pemasaran. Hal ini diperkuat oleh PutrI et al. (2017), rendahnyanbiaya pemasaran ininberpengaruh terhadap tingkat efisiennsalurannpemasaran. Semakin rendahnbiaya pemasarannyang dikeluarkannpada suatu komoditas ikan maka akan semakin efisien saluran pemasaran ikan tersebut. Jika biayanyang dikeluarkannuntuknkebutuhan pemasarannsuatu komoditasnikan tingginmaka salurannpemasaran ikan tersebut tidak efisien. 
Berdasarkan hasil analisis nilai efisiensi yang telah dilakukan seluruh lembaga pemasaran yang terlibat dalam pemasaran ikan Tongkol dari saluran pemasaran 1 sampai 4 menunjukkan bahwa pemasaran ikan Tongkol di PPI Kranji Lamongan tergolong efisien. Hal inindiperkuatnoleh Sari et al. ,(2016), Nilainefisiensinpemasaran >1 berarti tidak efisien, dan jika efisiensi <1 berartinefisien. 
Faktor yang mempengaruhi efisiensi ikan Tongkol yaitu harga jual yang ditawarkan kepada konsumen dan biaya pemasaran di tiap lembaga pemasaran. Hal ini diperkuat oleh Rasidin et al. (2018), nilai efisiensi akan dipengaruhi oleh harga jual dan biaya pemasaran dalam tingkatan pelaku usaha. Biaya pemasaran yang tinggi pada lembaga pemasaran disebabkan oleh banyaknya biaya yang dikeluarkan seperti biaya transportasi dan biaya tenaga kerja. Hal ini diperkuatnoleh Rahmawati (2011), efisiensi pemasaran yang efisien jika biaya pemasaran lebih rendah daripada nilai produk yang dipasarkan, semakin rendah biaya pemasaran dari nilai produk yang dipasarkan semakin efisien melaksanakan pemasaran. Efisiensi harga adalah menyangkut harga komoditi perikanan mulai dari nelayan ke pengepul, pedagang ssampai ke konsumen akhir pada masing-masing saluran pemasaran. Efisiensi harga ditentukan oleh fisherman’s share, margin pemasaran, keuntungan, total biaya pemasaran, total nilai produk lembaga pemasaran, informasi harga dan fasilitas.

PENUTUP

Saluran distribusi pemasaran ikan Tongkol (Euthynnus affinis) di PPI Kranji Kabupaten Lamongan terdapat 4 jenis saluran distribusi yaitu: saluran pemasaran 1 terdiri dari: nelayan, agen, pedagang lokal kranji, saluran pemasaran 2: nelayan, agen, pengepul, pedagang lokal Lamongan, saluran pemasaran 3: nelayan, agen, pengepul, pedagang luar kota, pengolah ikan asap dan saluran pemasaran 4: nelayan, agen, pengepul, pabrik.
Nilai total margin ikan Tongkol (Euthynnus affinis) di PPI Kranji Lamongan pada saluran pemasaran 1 dan 2 sebesar Rp. 12.832, dengan persentase margin sebesar 40% dan Fisherman’s share sebesar 60% . Saluran pemasaran 3 total margin diperoleh sebesar Rp. 25.832, persentase margin sebesar 57% dan Fisherman’s share sebesar 43%. Saluran pemasaran 4 total margin sebesar Rp. 20.832, persentase margin sebesar 52% dan persentase fisherman’s share  sebesar 48%. 
Nilai efisiensi saluran pemasaran 3 oleh pedagang luar kota merupakan saluran yang paling efisien dengan biaya pemasaran sebesar Rp.3.164 dan nilai efisiensi sebesar 0,10. Nilai efisiensi lembaga pemasaran dari seluruh saluran pemasaran yang terlibat baik saluran pemasaran 1 sampai 4, menunjukkan bahwa pemasaran ikan Tongkol PPI Kranji tergolong efisien, karena nilai efisiensi pemasaran < 1.
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