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ABSTRACT 

This study aims to determine the pattern of marketing channels, marketing 

margins, and the level of marketing efficiency in Fadil's home industry, 

Sumurgunung Village, Sumberrejo Village, Gunung Pati District, Semarang City.  

This study uses primary data obtained from observations and interviews with 

respondents.  Determination of the sampling method of traders using Snowball 

Sampling totaling 8 people.  The results showed that the marketing channel in 

Fadil's home industry has 2 patterns of marketing channels, namely marketing 

channel I producer - retailer - end consumer, marketing channel II producer - end 

consumer.  The marketing margin on the pattern of marketing channel I, namely 

white tofu is Rp 1,500 per pack, fried tofu is Rp 1,000 per pack, and skin tofu is 

Rp 1,000 per pack, while on marketing channel II, between white tofu, fried tofu 

and skin tofu, there is a marketing margin of Rp 0. The level of marketing 

efficiency in marketing channel I is white tofu with a percentage of 13.8%, fried 

tofu with a percentage of 13.8%, and skin tofu with a percentage of 16.7%, in 

marketing channel II, namely white tofu with a percentage of 2.8%, fried tofu 

with a percentage of 2.4%, and skinned tofu with a percentage of 3.2% so that the 

marketing channel at Fadil's home industry, Gunung Pati District, is efficient. 

 

 Keywords: Marketing channels, Margins, Marketing efficiency 

ABSTRAK 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pola saluran pemasaran, margin 

pemasaran, dan tingkat efisiensi pemasaran di home industry Fadil Desa 

Sumurgunung Kelurahan Sumberrejo Kecamatan Gunung Pati Kota Semarang. 

Penelitian ini menggunakan data primer yang didapatkan dari observasi dan 

wawancara responden. Penentuan metode pengambilan sampel pedagang 

menggunakan Snowball Sampling berjumlah 8 orang. Hasil penelitian 

menunjukan bahwa saluran pemasaran di home industry Fadil mempunyai 2 pola 

saluran pemasaran yaitu saluran pemasaran I produsen – pedagang pengecer – 

konsumen akhir, saluran pemasaran II produsen – konsumen akhir. Margin 

pemasaran pada pola saluran pemasaran I yaitu tahu putih sebesar Rp 1.500 

perbungkus, tahu goreng sebesar Rp 1.000 perbungkus, dan tahu kulit sebesar Rp 

1.000 perbungkus, sedangkan pada saluran pemasaran II antara tahu putih, tahu 
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goreng, dan tahu kulit terdapat margin pemasaran sebesar Rp 0. Tingkat efisiensi 

pemasaran pada saluran pemasaran I yaitu tahu putih dengan persentase 13,8%, 

tahu goreng dengan persentase 13,8%, dan tahu kulit dengan persentase 16,7%, 

pada saluran pemasaran II yaitu tahu putih dengan persentase 2,8%, tahu goreng 

dengan persentase 2,4%, dan tahu kulit dengan persentase 3,2% sehingga saluran 

pemasaran di home industry Fadil Kecamatan Gunung Pati sudah efisien. 

 

Kata Kunci: Saluran pemasaran, Margin, Efisiensi pemasaran 

 

PENDAHULUAN 

Tahu merupakan salah satu olahan agroindustri yang berasal dari olahan 

kedelai (Glycine sp). Tahu merupakan makanan murah yang tentunya kaya akan 

kandungan gizi dan sudah merupakan makanan pokok bagi masyarakat dengan 

daya beli yang terbilang terbatas. Tahu tentu sudah tidak asing lagi di lidah orang 

indonesia. Olahan makanan dengan dasar bahan baku kacang kedelai ini menjadi 

makanan populer karena harganya yang relatif murah atau terjangkau untuk di 

konsumsi dari lapisan kelas bawah, kelas menengah sampai dengan kelas atas. 

Proses pembuatan tahu cukup sederhana ditambah pemerintah memberikan ruang 

bagi masyarakat untuk membuka dan mengembangkan usaha produksi tahu skala 

kecil maupun menengah guna peningkatan makanan yang banyak mengandung 

nilai gizi khususnya protein.(Sri Putri et al., 2021). 

Tahu dapat dibuat dalam skala kecil di rumah, atau diproduksi dalam skala 

besar sebagai pabrik. Sehingga industri tahu memiliki peluang yang besar sebagai 

salah satu sumber usaha bagi masyarakat luas. Terlebih jenis tahu sangat beragam, 

sehingga membuka peluang besar bagi masyarakat untuk menjadikan tahu sebagai 

sumber penghasilan bagi keluarga. 

Di kota Semarang sendiri khususnya di Kelurahan Sumberrejo Kecamatan 

Gunung Pati terdapat banyak pengusaha kecil dan menengah yang bergerak pada 

usaha industri rumah tangga (home industry) salah satunya yang digeluti oleh Ibu 

Jati dan sekeluarga yaitu usaha industri pembutan Tahu yang diberi nama home 

industry “Fadil”, yang sudah berdiri sejak tahun 2017. Di industri tahu rumah 

tangga milik ibu Jati memproduksi berbagai jenis tahu yaitu: tahu putih, tahu 

goreng dan tahu kulit atau pong. Di home industry Fadil ini memproduksinya 

hanya khusus tahu berbeda dengan home industry lainnya tepatnya di Desa 

Sumurgunung kelurahan Sumberrejo Kecamatan Gunung Pati Kota Semarang, 

dalam home industry Fadil perharinya mencapai dua kuintal kedelai dalam satu 

kali produksi. 

Tahu home industry Fadil didirikan dengan tujuan untuk menjadi sumber 

perekonomian keluarga. Ibu Jati mendirikan usaha ini dengan bekal ilmu yang 

diperoleh saat masih menjadi buruh disuatu pabrik tahu. Dalam proses usahanya 

ibu Jati selalu mengedepankan kualitas pada produk tahu yang dibuat, yaitu 

dengan mengedepankan kualitas pada aspek penggunaan bahan alami dan 

pengelohaan yang hygienist. Salah satu keunggulan dari usaha tahu Fadil ini 

adalah tidak menggunakan bahan tambahan yaitu bahan pengawet sehingga 

produk tahu yang dihasilkan menjadi lembut dan empuk tahu tampak putih bersih. 
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Salah satu permasalahan utama yang dialami dalam proses pemasaran 

adalah pola distribusi pemasaran. Pola distribusi pemasaran tradisional yang 

panjang dan tidak terorganisir yang akan melibatkan banyak pelaku pasar. Saluran 

pemasaran yang rumit dan panjang menyebabkan meningkatnya marjin 

pemasaran yaitu rata-rata lebih besar 50% dari harga yang dibayar oleh 

konsumen, sehinga efisiensi pemasaran menjadi rendah (Subagja, 2015). 

Saluran pemasaran dikatakan efisien apabila sistem pemasaran dapat 

menyampaikan hasil produk tahu dari produsen ke konsumen dengan biaya yang 

paling ekonomis dan mampu mendistribusikan secara adil kepada semua pihak 

yang ikut terlibat dalam kegiatan produksi tahu dan saluran pemasaran produk 

tersebut. 

Menurut Astiti (2018), menyatakan masalah efisiensi tidak bisa dilepaskan 

dari efektifitas. Pengukuran efektivitas sangat penting dilakukan dalam 

pelaksanaan suatu kegiatan. Tanpa dilakukan pengukuran efektivitas akan sulit 

diketahui apakah tujuan dari suatu program tercapai atau berhasil tidaknya. 

Efektivitas lebih mengarah kepencapaian suatu tujuan sesuai dengan kebutuhan 

yang direncanakan. 

Terdapat adanya berbagai Lembaga pemasaran yang terjadi pada produk 

tahu di Fadil mengakibatkan perbedaan harga ditingkat konsumen, karena ada 

biaya pemasaran dan keuntungan yang diperoleh oleh masing-masing Lembaga 

pemasaran, saluran pemasaran, sehingga terjadi perbedaan harga disetiap pasar. 

Berdasarkan uraian diatas diperlukannya penelitian tentang analisis 

efisiensi saluran pemasaran tahu di home industry Fadil Desa Sumurgunung 

Kelurahan Sumberrejo Kecamatan Gunung Pati Kota Semarang. 

 

METODE PENELITIAN 

Penelitian ini dilaksanakan di Desa Sumurgunung Kelurahan Sumberrejo 

Kecamatan Gunung Pati Kota Semarang. Lokasi yang digunakan untuk penelitian 

adalah usaha home industry tahu Fadil dari tanggal 6 Maret samapai 18 maret 

2023. 

 

Penentuan Sampel 

Metode pengambilan sampel produsen yang digunakan dalam penelitia ini 

adalah metode sensus merupakan metode penyidikan dan wawancara lengkap 

artinya semua individu yang ada dalam populasi dilakukan penyidikan dan 

wawancara sebagai responden (Daniel, 2005). Pengambilan responden 

berdasarkan Home Industry Fadil Desa Sumurgunung Kelurahan Sumberrejo 

Kecamatan Gunung Pati Kota Semarang, dengan satu produsen yaitu ibu Jati. 

Saluran pemasaran ditentukan oleh pendekatan langsung mengikuti proses 

produksi tahu dari produsen sampai ke konsumen akhir. Responden lembaga 

pemasaran ditentukan menggunakan metode Snowball sampling yaitu teknik 

menentukan responden secara berurutan dengan meminta informasi dari orang 

diwawancarai dan seterusnya hingga sampel-sampel tercapai (Kuntjojo, 2009).  
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Metode Pengumpulan Data 

Data yang diambil dalam penelitian ini adalah data primer dan data 

skunder. Data primer ini diperoleh melalui wawancara dengan para produsen tahu, 

pedagang dan konsumen dengan menggunakan sejumlah pertanyaan yang 

terstruktur dalam sebuah kuesioner yang terjadi di tempat produsen tahu dan pasar 

Bandarjo Ungaran. Data sekunder diperoleh dari instansi yang terlibat dengan 

penelitian ini yaitu Badan Pusat Statistik dan instansi-instansi yang terikat dalam 

penelitian ini. Upaya untuk menjelaskan keadaan status responden baik produsen 

maupun konsumen sebagai lembaga pemasaran dan saluran pemasaran 

menggunakan analisis deskriptif dengan penjelasan melalui narasi ilmiah, bagan, 

tabel dan persentase dengan bantuan program Microsoft Excel. Untuk menghitung 

margin pemasaran dan Produsen Share margin pada masing – masing lembaga 

pemasaran I dan II, Dengan menggunakan analisis margin pemasaran yang secara 

sistematis dapat di rumuskan sebagai berikut (Hanafie, 2010) 

a. Margin Pemasaran 

Mp = Pr – Pf 

Keterangan: 

Mp : Margin Pemasaran 

Pr   : Harga ditingkat konsumen (Rp/Bks) 

Pf   : Harga ditingkat produsen (Rp/Bks) 

b. Produsen Share 

Ps=Pf/Pr  X 100% 

Keterangan: 

Ps = Persentasi harga ditingkat produsen (%) 

Pf = Harga ditingkat produsen (Rp/Bks) 

Pr = Harga ditingkat konsumen (Rp/Bks) 

c. Efisiensi Pemasaran 

EP=  (Biaya pemasaran)/(Nilai produk yang dipasarkan)  X 100% 

Kriteria pengambilan keputusan efisiensi pemasaran (EP): 

EP sebesar 0 – 50% maka saluran pemasaran efisien 

EP lebih besar dari 50% maka saluran pemasaran kurang efisien. (Soekartawi, 

2002). 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Home industry Fadil didirikan pada tahun 2017 dan masih tetap beroprasi 

hingga saat ini. Status usaha adalah milik sendiri. Pemilik usaha tahu berusia 40 

tahun, usia pedagang digolongkan kelompok usia produktif. Sesuai dengan 

pendapat Rini (2012), yang termasuk kelompok produktif adalah yang berumur 

20-50 tahun. Latar belakang pendirian usaha tahu ini pada mulanya pemilik 

sebagai buruh disuatau pabrik tahu dari bekal ilmu yang diperoleh sehingga 

mendirikan usaha sendiri serta usaha ini dibangun atas dasar kepedulian terhadap 

masyarakat sekitar karena dengan membuka usaha ini maka masyarakat sekitar 

yang tidak bekerja bisa mendapatkan pekerjaan dan mampu memenuhi kebutuhan 

hidup sehari-harinya. 
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Analisis Saluran Produk 

Berdasarkan hasil observasi dan wawancara dengan saluran pemasaran 

terdapat beberapa saluran pemasaran yaitu pada saluran pemasaran I produsen – 

pedagang pengecer - konsumen dan pada saluran pemasaran II produsen – 

konsumen. Saluran pemasaran pada pengamatan bahwa ada dua jenis saluran 

pemasaran: 

 

Saluran Pemasaran I 

 

 

Pada proses saluran pemasaran I, Produsen tahu menjual produknya di 

pasar Bandarjo Ungaran. Penjual hanya memasarkan produknya di area parkir 

pasar yang kemudian di datangi oleh pedagang pengecer, selanjutnya pedagang 

pengecer menjual kembali ke konsumen akhir di sekitar masyarakat Ungaran. 

Saluran Pemasaran ke I ini memberikan kemudahan produsen dalam memasarkan 

produk tahu. Hal ini sesuai pendapat Ayu (2018). Bahwa jika produsen tidak 

dapat bekerja sendiri untuk memasarkan produksinya. Maka mereka memerlukan 

pihak lain atau lembaga pemasaran yang lain untuk membantu memasarkan 

produksi tahu yang dihasilkan, seperti muncul istilah pedagang pengecer. 

Saluran Pemasaran II 

 

 

Saluran pemasaran II adalah saluran pemasaran yang tidak menggunakan 

pedagang perantara yaitu pedagang pengecer. Saluran ini juga termasuk tipe 

saluran yang sederhana, dimana produsen langsung berhubungan dengan 

konsumen tanpa perantara. Tipe ini hanya terjadi sewaktu konsumen 

membutuhkan untuk kebutuhan hidupnya dan juga konsumen bisa langsung 

berhubungan dengan pembeli tanpa harus melalui lembaga pemasaran lainnya. 

Pada proses saluran pemasaran II, produsen tahu menjual produksinya langsung 

kemasyarakat sekitar home industry. Hal ini sesuai pendapat Suarda (2007), 

menyatakan bahwa saluran pemasaran ini adalah saluran yang paling sederhana 

dimana produsen tahu langsung berhubungan dengan konsumen tanpa melibatkan 

perantara. Saluran ini hanya terjadi sewaktu-waktu saja yaitu manakala konsumen 

membutuhkan sesuatu untuk kebutuhan sehari-hari. 

 

Hasil Analisis Biaya Pemasaran dan Margin Pemasaran 

Biaya pemasaran merupakan biaya yang dikeluarkan selama proses 

pemasaran berlangsung memulai dari produsen sampai konsumen akhir. Pedagang 

perantara mengeluarkan biaya dalam rangka penyelenggaraan kegiatan pemasaran 

tahu hingga konsumen. Besarnya biaya yang dikeluarkan bagi tiap saluran 

pemasaran selalu berbeda-beda. Semakin panjang saluran pemasaran maka jumlah 

biaya yang dikeluarkan akan semakin bertambah dan sebaliknya ketika saluran 

pemasaran semakin pendek maka biaya pemasaran yang dikeluarkan akan 

semakin sedikit pula (Yusuf dan Nulik, 2008). 

Margin pemasaran adalah suatu selisih harga jual dengan harga beli untuk 

mendapatkan suatu keuntungan dalam usaha pembuatan tahu di Home Industry 

Produsen  Pedagang pengecer Konsumen  

Produsen  Konsumen  
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Fadil Desa Sumurgunung Kelurahan Sumberrejo Kecamatan Gunung Pati Kota 

Semarang. Hal ini sesuai dengan pendapat Istriyanti (2010), menyatakan bahwa 

margin dapat ditunjukkan dengan perbedaan harga jual dan harga beli selain itu 

besarnya margin pemasaran dari masing-masing lembaga pemasaran tergantung 

dari besarnya biaya yang harus dibayar dan keuntungan yang ingin diperoleh oeh 

masing-masing pedagang semakin besar pula margin pemasarannya. 

Berdasarkan hasil dan wawancara kepada responden, dapat disimpulkan 

biaya pemasaran dan margin pemasaran tahu di home industry yang dapat dilihat 

pada tabel 1. 

Tabel 1. Biaya pemasaran dan margin pemasaran tahu di Home Industry Fadil 

Lembaga 

pemasaran 
Keterangan 

Tahu Putih Tahu Goreng 
Tahu 

Kulit/Pong 

Salur

an I 

Salur

an II 

Salur

an I 

Salur

an II 

Salur

an I 

Salur

an II 

Produsen  harga jual 3.500 3.500 4.000 4.000 3.000 3.000 

Biaya 

pengemasan 
0 100 0 100 0 100 

Pedagang 

pengecer 

Harga beli 3.500  4.000  3.000  

Harga jual 5.000  5.000  4.000  

Margin 

pemasaran 
1.500  1.000  1.000  

Biaya 

pemasaran: 

      

Trasportasi  500  500  5000  

Pengemasan  100  100  100  

Retribusi  100  100  100  

Keuntungan 800  300  300  

Total margin pemasaran 1.500  1.000  1.000  

Total biaya pemasaran  700 100 700 100 700 100 

Total keuntungan 

pemasaran 

800 0 300 0 300 0 

Sumber: Data primer diolah, 2023 

Berdasarkan tabel 1 dapat diketahui bahwa produsen memiliki 2 saluran 

pemasaran saluran pertama produsen menjual tahu melalui perantara pedagang 

pengecer sedangkan saluran pemasaran kedua produsen menjual tahu ke 

konsumen secara langsung.  

Harga ditingkat produsen yang dijual kepedagang pengecer tahu putih Rp 

3.500 perbungkus, tahu goreng Rp 4.000 perbungkus, dan tahu kulit Rp 3.000 

perbungkus. Kemudian konsumen akhir membeli dengan harga tahu putih Rp 

5.000 perbungkus, tahu goreng Rp 5.000 dan tahu kulit Rp 4.000 perbungkus. 

Biaya pemasaran pada saluran pemasaran tingkat I lembaga pemasaran 

pada pedagang pengecer yaitu terdiri dari biaya transportasi Rp 500 perbungkus, 

retribusi Rp 100 perbungkus dan pengemasan Rp 100 perbungkus. 

Pada saluran pemasaran ini keuntungan yang diperoleh pedagang pengecer 

pada tahu putih sebesar Rp 800 perbungkus, tahu goreng Rp 300 perbungkus, dan 
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tahu kulit/pong Rp 300 perbungkus kemudian untuk total margin pemasaran pada 

saluran pemasaran I yaitu tahu putih Rp 1.500 perbungkus, tahu goreng Rp 1.000 

perbungkus, dan tahu kulit Rp 1.000 perbungkus. 

Harga ditingkat produsen yang dijual ke konsumen secara langsung 

dengan harga tahu putih Rp 3.500 perbungkus, tahu goreng Rp 4.000 perbungkus 

dan tahu kulit Rp 3.000 perbungkus. Biaya pemasaran tahu putih sebesar Rp 100 

perbungkus, tahu goreng sebesar Rp 100, dan tahu kulit sebesar Rp 100 

perbungkus tidak ada margin pemasaran. 

Pada pola pemasaran II produsen menjual produksi tahu untuk konsumen 

akhir di masyarakat sekitar saja. Berdasarkan hasil survei dan wawancara 

biasanya konsumen membeli produk tahu beberapa potong saja untuk dikonsumsi 

pribadi maka tidak adanya perbedaan antara harga jual dengan harga beli. 

 

Hasil Analisis Produsen Share 

Menurut Khols dan Uhl (2002), produsen share merupakan perbandingan 

tingkat harga yang diterima produsen dengan harga yang dibayarkan konsumen 

akhir dalam bentuk persentase. Persentase harga yang diterima oleh produsen 

sebagai imbalan dari kegiatan usaha yang dilakukan dalam menghasilkan suatu 

komoditi. 

Nilai produsen share merupakan salah satu indikator efisiensi pemasaran 

dalam sistem pemasaran. Semakin tinggi nilai produsen share dalam saluran 

pemasaran, maka dapat dikatakan saluran pemasaran tersebut lebih efisien 

dibandingkan saluran yang lain. Akan tetapi nilai produsen share bukan indikator 

utama dalam menilai efisiensi saluran pemasaran. Hal tersebut tergantung pada 

aktivitas-aktivitas yang dilakukan oleh lembaga pemasaran dalam menjalankan 

fungsi-fungsi pemasaran dalam sistem pemasaran tahu serta adanya nilai tambah 

(value added) pada tahu sehingga memberikan kepuasan yang tinggi bagi 

konsumen akhir. Nilai harga tahu yang dibayarkan konsumen akhir tidak 

sepenuhnya diterima oleh produsen dikarenakan adanya bagian yang diterima 

produsen tersebut berkurang oleh adanya margin pemasaran tahu yang terjadi di 

home industry Fadil, Kecamatan Gunung Pati Kota Semarang. 

Tabel 2 menunjukan nilai pada produsen share yang berbeda-beda terjadi 

pada setiap saluran tahu di home industry Fadil Desa Sumurgunung Kecamatan 

Gunung Pati. 
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Tabel 2. Analisis Produsen Share di Home Industry Tahu Fadil 

Saluran Keterangan 

Tahu Putih Tahu Goreng 
Tahu 

Kulit/Pong 

Harga 

(Rp) 

Perse

ntase 

Harga 

(Rp) 

Perse

ntase  

Harga 

(Rp) 

Perse

ntase  

I Harga di 

tingkat 

produsen 

3.500  4.000  3.000  

 Harga di 

tingkat 

konsumen 

5.000  5.000  4.000  

 Produsen 

share 
 70%  80%  75% 

II Harga 

ditingkat 

produsen 

3.500  4.000  3.000  

 Harga 

ditingkat 

kosumen 

3.500  4.000  3.000  

 Produsen 

share 
 100%  100%  100% 

Sumber: Data Primer yang diolah, 2023 

Berdasarkan tabel 2 dapat dilihat bahwa margin harga di tingkat produsen 

pada tiap saluran pemasaran berbeda-beda sehingga tingkat efisiensi yang di 

hitung menggunakan Produsen share di terima produsen berbeda. Secara 

sistematis Produsen share dihitung dengan menggunakan rumus sebagai berikut: 

𝑃𝑠 =
𝑃𝑓

𝑃𝑟
 𝑋 100% 

Keterangan: 

Ps = Persentase harga di tingkat produsen (%) 

Pf = Harga ditngkat produsen (Rp/bungkus) 

Pr = harga ditingkat konsumen (Rp/bungkus). (Kohl dan Ulh, 2002) 

 

Berdasarkan tabel dan kajian tersebut dapat diketahui bahwa produsen 

share persentase tertiggi terdapat pada saluran pemasaran II dengan persentase 

100% dan pada saluran pemasaran I dengan persentase 80%. Hal ini dapat 

disimpulkan bahwa tingkat efisien yang diterima produsen sudah efisien. Hal ini 

sesuai dengan pendapat Downey (1992), menyatakan bahwa produsen share ≥ 

40% merupakan efisien sedangkan produsen share ≤ 40% tidak efisien. 

 

Hasil Analisis Efisiensi 

Analisis efisiensi pemasaran sangatlah penting termasuk pemasaran tahu 

seperti yang telah dilakukan sebelumnya mulai dari produsen hingga ke konsumen 

akhir. Tahu melalui suatu jalur atau rantai pemasaran. Panjang pendeknya jalur 
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distribusi inilah yang dapat menentukan harga ditingkat konsumen dan 

menentukan tingkat efisiensi suatu usaha pembuat tahu. Tingkat efisiensi di setiap 

saluran pemasaran di Home Industry Fadil Desa Sumurgunung Kecamatan 

Gunung Pati dapat dilihat pada tabel berikut ini: 

Tabel 3. Hasil Analisis Efisiensi Saluran Pemasaran Tahu di Home Industry Fadil 

Saluran Keterangan 

Tahu Putih  Tahu Goreng Tahu Kulit 

Rata-

rata 
nilai 

satuan 

(Rp) 

persen

tase 

(%) 

nilai 

satuan 

(Rp) 

persen

tase 

(%) 

nilai 

satuan 

(Rp) 

persen

tase 

(%) 

I biaya pemasaran        

 Trasportasi 500  500  500   

 Pengemasan 100  100  100   

 Plastik 100  100  100   

 Retribusi 100  100  100   

 jumlah biaya 800  800  800   

 nilai jual produk 5.800  5.800  4.800   

 tingkat efisiensi  13,8%  13,8%  16,7% 14,8% 

II biaya pemasaran        

 Plastik 100  100  100   

 nilai jual produk 3.600  4.100  3.100   

 tingkat efisiensi  2,8%  2,4%  3,2% 2,8% 

Sumber: Data primer diolah, 2023 

 

Berdasarkan tabel 3 dapat dilihat bahwa tiap pola saluran yang memiliki 

nilai efisiensi yang secara sistematis dapat dihitung menggunakan rumus sebagai 

berikut: 

𝐸𝑃 =  
𝐵𝑖𝑎𝑦𝑎 𝑝𝑒𝑚𝑎𝑠𝑎𝑟𝑎𝑛

𝑁𝑖𝑙𝑎𝑖 𝑝𝑟𝑜𝑑𝑢𝑘 𝑦𝑎𝑛𝑔 𝑑𝑖𝑝𝑎𝑠𝑎𝑟𝑘𝑎𝑛
 𝑋 100% 

 

Pada pola saluran I memiliki nilai efisiensi dengan rata-rata persentase 

antara tahu putih, tahu goreng dan tahu kulit sebesar 14,8% pada pola saluran 

pemasaran II menggunakan plastik memiliki nilai efisiensi dengan rata-rata 

persentase antara tahu putih, tahu goreng dan tahu kulit sebesar 2,8%. Pada pola 

saluran I dan pola saluran II dikatakan sudah efisien hal ini sesui dengan pendapat 

Soekartawi (2002), yang menyatakan bahwa jika efisiensi pemasaran sebesar 0-

50% maka saluran pemasaran efisien dan jika efisiensi pemasaran lebih besar dari 

50% maka saluran pemasaran kurang efisien. Berdasarkan pada tabel 3 maka rata-

rata dari kedua saluran pemasaran menyatakan semua saluran pemasaran efisien 

karena sudah memenuhi dari kriteria pengambilan keputusan efisiensi pemasaran. 
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KESIMPULAN DAN SARAN 

Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian mengenai analisis efisiensi saluran pemasaran 

tahu di Home Industry Fadil Desa Sumurgunung Kelurahan Sumberrejo 

Kecamatan Gunung Pati Kota Semarang dapat disimpulan sebagai berikut: 

1. Pola saluran pemasaran tahu terdapat 2 pola saluran pemasaran yaitu: saluran 

pemasaran I produsen menjual produknya ke pedagang pengecer, pedagang 

pengecer menjual produknya ke konsumen akhir. Saluran pemasaran II 

produsen menjual produknya langsung ke konsumen akhir. 

2. Margin pemasaran pada pola saluran pemasaran I yaitu tahu putih sebesar 

Rp.1.500 perbungkus, tahu goreng sebesar Rp. 1.000 perbungkus, dan tahu 

kulit sebesar Rp. 1.000 perbungkus. Sedangkan pada saluran pemasaran II 

antara tahu putih, tahu goreng dan tahu kulit atau pong terdapat margin 

pemasaran sebesar Rp 0. Hal ini dikarenakan produsen menjual langsung 

produk tahu ke konsumen sehingga tidak terjadi perbedan harga. 

3. Tingkat saluran pemasaran yang paling efisien yaitu pola saluran pemasaran 

II dengan rata-rata persentase 2,8%, sedangkan produk tahu yang paling 

efisien yaitu tahu goreng pada saluran pemasaran II dengan persentase 2,4%. 

Dengan hasil tersebut sudah efisien sehingga terdapat pembagian input ouput 

yang adil dari produsen sampai konsumen. 

 

Saran 

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan maka saran yang 

disampaikan terkait ini adalah sebagai berikut: 

1. Sebagai upaya dalam meningkatkan pemasaran yang lebih luas sebaiknya 

dalam pengemasan produk diberi label informasi produk agar produk lebih 

dikenal. 

2. Pemasaran dan penjualan tahu diharapkan semakin diperluas ke berbagai 

pasar-pasar di daerah Ungaran dan Gunung Pati supaya produksi tahu 

tersebut semakin diminati sehingga permintaan kebutuhan tahu bertambah. 

3. Home industry Fadil agar selalu memperhatikan dan mempertahankan 

kualitas produk sehingga dapat meningkatkan loyalitas konsumen. 
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