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Abstrtak 

Pemasaran mempunyai peranan penting dalam pembangunan ekonomi, hal 
ini dapat dilihat dalam menciptakan nilai guna dari suatu barang. Nilai guna yang 
diciptakan terjadi karena tempat, waktu, bentuk, dan kepemilikan. Melalui fungsi 
pemasaran memberikan nilai tambah dari suatu barang atau komoditi melaui 
peningkatan mutu dari barang tersebut.  

 Di Kabupaten Sumenep terdapat salah satu home industri tempe yang 
bernama Raja Tempe Habib, terletak di desa Kebunagung yang memproduksi 
tempe dari bahan baku kedelai kuning impor, pemasaran produk Raja Tempe 
Habib, yang menjadi permasalahan yaitu sistem pemasaran Raja Tempe Habib 
yang kurang berkembang, dikarenakan tidak ada ketetapan harga untuk setiap 
saluran distribusi sehingga harga tempe ketika sampai di konsumen mahal.  

Tujuan penelitian ini adalah untuk 1. Untuk mengkaji pola pemasaran yang 
digunakan pada usaha raja tempe habib di desa kebunagung kabupaten sumenep. 
2. Berapa besarnya biaya keuntungan dan margin pemasaran di tingkat lembaga 
pemasaran dalam pemasaran raja tempe habib di desa kebunagung kabupaten 
sumenep. 3. Untuk mengetahui tingkat efisiensi saluran pemasaran pada usaha 
raja tempe habib di desa kebunagung kabupaten sumenep. 

  Lokasi penelitian dilakukan secara sengaja (purposive), yaitu 
dihome industri Raja Tempe Habib Desa Kebunagung Kabupaten Sumenep 
karena ditempat tersebut  distribusi pemasarannya sangat sederhana sehingga 
perlu dikaji lebih lanjut supaya ada pengembangan dalam hal pemasarannya. 

Hasil analisis menunjukkan bahwa Terdapat 3 polasaluranpemasaran raja 
tempehabib. Yang pertamadariprodusen, kekonsumen. Yang 
keduadariprodusenkepengecer dan ke konsumen. Yang ketiga dari produsen ke 
pedagang, lalu ke pengecer dan ke konsumen. Yang kedua untuk saluran pertama 
tidak ada share keuntungan dan margin pemasaran. Untuk saluran kedua share 
keuntungan di tingkat konsumen sebesar 87,5% dan margin pemasaran di tingkat 
konsumen sebesar Rp. 400. Untuk saluran ketiga share keuntungan di tingkat 
pengecer sebesar 66,67%, di tingkat konsumen 68,75% dan margin pemasaran di 
tingkat pengecer sebesar Rp. 300 dan di tingkat konsumen sebesar Rp. 400. Yang 
ketiga efisiensi pemasaran untuk saluran pertama sebesar 100%, untuk saluran 
kedua sebesar 95,2% dan untuk saluran ketiga sebesar 91,9%.  
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PENDAHULUAN 

Peranan industri kecil terhadap 

produk perekonomian suatu negara 

sangat besar, sistem pemasaran 

produk tersebut mencakup kegiatan 

produktif yang dilakukan oleh 

lembaga-lembaga pemasaran yang 

ada dalam sistem pemasaran produk 

tersebut. Tingkat produktivitas 

sistem pemasaran ditentukan oleh 

efisiensi dan efektifitas seluruh 

kegiatan fungsional sistem 

pemasaran tersebut, yang selanjutnya 

menentukan kinerja operasi dan 

proses pemasaran. 

Pemasaran mempunyai peranan 

penting dalam pembangunan 

ekonomi, hal ini dapat dilihat dalam 

menciptakan nilai guna dari suatu 

barang. Nilai guna yang diciptakan 

terjadi karena tempat, waktu, bentuk, 

dan kepemilikan. Melalui fungsi 

pemasaran memberikan nilai tambah 

dari suatu barang atau komoditi 

melaui peningkatan mutu dari barang 

tersebut.  

Pemasaran pada prinsipnya 

merupakan aliran barang dari 

produsen ke konsumen. Aliran 

barang ini dapat terjadi karena 

adanya lembaga pemasaran. Peranan 

lembaga pemasaran ini sangat 

tergantung dari sistem pasar yang 

berlaku dan karakteristik aliran 

barang yang dipasarkan (Soekartawi, 

1993). 

Tempe kedelai merupakan 

makanan yang difermentasi dari biji 

kedelai oleh kapang yang berbentuk 

padatan yang berbau sangat khas 

sekali berwarna putih keabu-abuan. 

Seiring berkembangnya pengetahuan 

dan majunya teknologi saat ini, 

tempe tidak hanya dibuat dari kedelai 

saja tetapi juga bisa dari bahan-bahan 

lain seperti kecipir maka dikenal 

dengan tempe kecipir, kemudian 

ampas tahu (tempe gembus), lamtoro 

(tempe lamtoro), turi (tempe turi) dan 

sebagainya. Dengan demikian tempe 

kedelai adalah tempe tertua dari 

sederajat pertempean tadi sehingga 

penyebutan kata “tempe” saja 

memberikan kesan tempe yang 

berbahan baku kedelai. 



 

Cara mengolah tempe cukup 

mudah, hanya digoreng saja, sudah 

bisa dinikmati rasanya yang gurih. 

Selain digoreng bisa dijadikan lauk 

tempe dan dijadikan sebagai 

campuran atau tambahan pada sayur 

lodeh, oseng-oseng, tempe kering, 

ataupun dimasak lebih modern 

seperti tempe burger, rollade tempe, 

perkedel tempe pedas, pepes tempe 

pedas, stick tempe dan sebagainya. 

Tempe merupakan makanan 

tradisional yang sangat dikenal di 

Indonesia, yang dibuat dengan cara 

difermentasi atau peragian. 

Pembuatannya merupakan hasil 

industri rakyat. Selain harganya yang 

murah, tempe juga memiliki 

kandungan protein yang sangat 

tinggi. Menurut Tarwatjo (1998), 

setiap 100 g tempe mengandung 10-

20 g senyawa protein, 4 g senyawa 

lemak, vitamin B12 dan 129 mg zat 

kalsium, tetapi tidak mengandung 

serat. 

Di Kabupaten Sumenep terdapat 

salah satu home industri tempe yang 

bernama Raja Tempe Habib, terletak 

di desa Kebunagung yang 

memproduksi tempe dari bahan baku 

kedelai kuning impor, pemasaran 

produk Raja Tempe Habib 

dipasarkan di daerah pasar anom dan 

pasar lenteng. Pada Home industri 

Raja Tempe Habib memproduksi 

tempe setiap hari dengan 

menggunakan bahan baku kedelai 

rata-rata perhari sebanyak 665,71 kg. 

Dengan harga penjualan Rp 

8.000/pack. Dalam memasarkan hasil 

produksinya, Home industri Raja 

Tempe Habib masih bersifat pasif, 

dimana konsumen dan pedagang 

mendatangi langsung pada home 

industri tersebut untuk membeli 

tempe dengan harga yang telah 

ditentukan oleh perusahaan. 

Berdasarkan uraian di atas yang 

menjadi permasalahan yaitu sistem 

pemasaran Raja Tempe Habib yang 

kurang berkembang, dikarenakan 

tidak ada ketetapan harga untuk 

setiap saluran distribusi sehingga 

harga tempe ketika sampai di 

konsumen mahal . Oleh karena itu 

penulis tertarik untuk mengadakan 

penelitian tentang “Analisis 

Pemasaran Raja Tempe Habib di 

Desa Kebunagung Kabupaten 

Sumenep”.    

METODE PENGUMPULAN 

DATA 

Dalam penelitian ini akan 

dilakukan metode pengumpulan data 



 

berupa dua jenis data yaitu data 

primer dan sekunder. 

1. Data Primer 

2. Data Sekunder 

TEKNIK PENGUMPULAN 

DATA 

Dalam penelitian ini akan 

dilakukan teknik pengumpulan data 

berupa teknik pencatatan, teknik 

wawancara dan teknik observasi. 

METODE ANALISIS DATA 

Analisis Deskriptif Kuantitatif 

Analisis ini dilakukan dengan 

merekomendasikan penyusunan  

harga pokok produksi yang 

seharusnya dimana metode ini 

dinyatakan dengan angka-angka.  

Untuk menentukan Harga Pokok 

Produksi dapat menggunakan 

metode: 

3.5.1 Analisis Margin Pemasaran 

Margin pemasaran merupakan 

perbedaan harga yang dibayarkan 

konsumen dengan harga yang 

diterima produsen. Secara matematis 

dapat ditulis sebagi berikut : 

MP= pr – Pf 

Keterangan : 

MP = Margin pemasaran. 

Pr = Harga ditingkat konsumen. 

Pf =  Harga ditingkat produsen.  

 

1.5.2 Analasis share biaya 
pemasaran 

 
Biaya Pemasaran adalah 

jumlah pengeluaran yang dilakukan 

oleh raja tempe habib dan lembaga 

pemasaran untuk keperluan 

pelaksanaan yang berhubungan 

dengan penjualan produknya. 

 Untuk menghitung share biaya 

pemasaran diguanakan rumus 

sebagai berikut: 

  

�b =
��

�����	
× 100  

 
Keterangan : 

Sb = Share biaya pemasaran 

Bi = Biaya lembaga pemasaran ke-i 

Pr = Harga ditingkat konsumen 

Pf = Harga ditingkat produsen 

 
1.5.3 Analisis share keuntungan 

lembaga pemasaran 

Keuntungan lembaga 

pemasaran adalah hasil perolehan 



 

selisih harga jual dengan harga beli 

dikurangi biaya pemasaran yang 

dikeluarkan. 

 Untuk menghitung share 

keuntungan lembaga pemasaran 

digunakan rumus sebagai 

berikut: 

 
  KI 
SKI =                                 x 

100% 
        Pr – Pf 

K= Pji – Pbi – Bji 

 
Keterangan : 

Ski = Share keuntungan lembaga 

pemasaran ke-i 

Ki = Keuntungan lembaga 

pemasaran ke-i 

Pr = Harga ditingkat konsumen 

Pf = Harga ditingkat produsen 

K = keuntungan 

Pji = Harga penjualan lembaga 

pemasaran ke-i 

Pbi = Harga pembelian lembaga 

pemasaran ke-i 

Bji = Biaya pemasaran lembaga 

pemasaran ke-i 

 

1.5.4 Analisis Efisiensi 

Pemasaran 

Untuk mengetahui tingkat 

efisiensi pemasaran hasil tempe yang 

dilakukan oleh lembaga pemasaran 

di kabupaten sumenep, maka harus 

diperoleh data tentang penjualan 

yang diterima oleh warga dan harga 

pembelian yang dilakukan oleh 

konsumen. Jika hasil perbandingan 

antara harga yang diterima warga 

dengan harga yang diterima 

konsumen mendekati 100%, berati 

semakin efisien. Menurut Sudiono 

(2002) untuk mencari tingkat efisien 

pemasaran, dapat menggunakan 

rumus sebagai berikut: 

 
                  Pf 
Ep=                       x100% 

                                          Pr 

 
Keterangan : 

Ep = Efisiensi pemasaran (persen) 



 

Pf = Harga penjualan yang diperoleh 

produsen (Rp) 

Pr = Harga beli yang dikeluarkan 

oleh konsumen (Rp) 

KESIMPULAN 

Dari hasil penalitian dan pembahasan 

yang terkait dengan saluran distribusi 

raja tempe habib di desa kebunagung 

Kabupaten Sumenep dapat di ambil 

beberapa kesimpulan sebagai berikut 

:  

1. Terdapat 3 

polasaluranpemasaran raja 

tempehabib. Yang 

pertamadariprodusen, 

kekonsumen. Yang 

keduadariprodusenkepengece

r dan ke konsumen. Yang 

ketiga dari produsen ke 

pedagang, lalu ke pengecer 

dan ke konsumen. 

2. Untuk saluran pertama tidak 

ada share keuntungan dan 

margin pemasaran. Untuk 

saluran kedua share 

keuntungan di tingkat 

konsumen sebesar 87,5% dan 

margin pemasaran di tingkat 

konsumen sebesar Rp. 400. 

Untuk saluran ketiga share 

keuntungan di tingkat 

pengecer sebesar 66,67%, di 

tingkat konsumen 68,75% 

dan margin pemasaran di 

tingkat pengecer sebesar Rp. 

300 dan di tingkat konsumen 

sebesar Rp. 400.  

3. Efisiensi pemasaran untuk 

saluran pertama sebesar 

100%, untuk saluran kedua 

sebesar 95,2% dan untuk 

saluran ketiga sebesar 91,9%. 

SARAN 

1. Sebaiknya home industri 

raja tempe habib membuka 

cabang supaya produsen 

mejual produknya bisa 

langsung pada konsumen. 



 

 

2. Perlu adanya informasi pasar 

yang baik mengenai harga raja 

tempe habib khususnya luar 

daerah serta perlu dilakukan 

penelitian lebih lanjut dengan 

data yang lebih memadai dan 

alat analisis yang lebih lengkap 

sehingga diperoleh hasil yang 

sempurna.  
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