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Abstract
Every agroindustry requires marketing distribution to make it easier for consumers to get products and optimize profits to achieve a wide market share. The aim of this research is to identify marketing distribution channels.  The method used in this research is a descriptive qualitative method. The distribution channels for selling melinjo stick products are as follows: the distribution channels used are zero level distribution channels and one level distribution channels.
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PENDAHULUAN
Sektor industri pertanian merupakan suatu sistem pengelolaan secara terpadu antara sektor pertanian dengan sektor industri guna mendapatkan nilai tambah produk hasil pertanian.  Sektor industri pertanian juga dapat menjadi basis dalam mengembangkan kegiatan ekonomi perdesaan melalui pengembangan usaha berbasis pertanian yaitu agribisnis dan agroindustri.  Dengan pertumbuhan yang terus positif secara konsisten, sektor pertanian berperan besar dalam menjaga laju pertumbuhan ekonomi nasional (Antara, 2009).
Agroindustri merupakan satu sistem dalam subsistem agribisnis dengan menggunakan bahan baku komoditas pertanian, atau industri yang tidak terpisahkan dari kegiatan sektor pertanian dalam arti luas (Rahardi, 2003). Peran agroindustri dalam memacu perekonomian dapat dilihat dari banyaknya agroindustri yang bermunculan dan mengembangkan usahanya (Sastradipoera. 2003). Namun demikian, usaha skala mikro seringkali terkendala berbagai permasalahan terutama dibidang pemasaran dan saluran distribusi produk, apalagi dalam kondisi harus bersaing dengan perusahaan skala menengah ataupun indusri skala besar lainnya (Hidayati,2016). 
Saladin (1996), mengemukakan bahwa saluran distribusi merupakan suatu struktur bisnis dari organisasi yang melakukan semua kegiatan yang digunakan untuk menyalurkan produk dari produsen ke konsumen. Penentuan saluran distribusi yang tepat dan efisien dapat memudahkan konsumen untuk mendapatkan produk (Stanton, 1993)
Di Provinsi Lampung terdapat beberapa macam agroindustri pada skala rumah tangga yang bergerak dibidang pangan.  Industri tersebut tersebar di berbagai kabupaten-kabupaten yang ada di Provinsi Lampung, misalnya industri olahan berbahan dasar hasil-hasil pertanian seperti singkong, pisang, kedelai, melinjo, jagung, dan  sebagianya.  Beberapa makanan olahan tersebut kini telah menjadi makanan khas dari daerah Lampung yang kini semakin banyak diminati oleh masyarakat maupun wisatawan yang datang ke Provinsi Lampung itu sendiri
UKM (Usaha Kecil dan Menengah) Sinar Mulya merupakan salah satu agroindustri rumah tangga yang mengolah melinjo menjadi stik melinjo dan keripik pisang.  UKM Sinar Mulya berdiri sejak bulan Februari 2017 di Kelurahan Keteguhan Kecamatan Teluk Betung Kota Bandar Lampung. Berdasarkan uraian tersebut, tujuan penelitian ini untuk mengkaji bagaimana saluran distribusi agribisnis stik melinjo UKM Sinar Mulya.

METODE PENELITIAN
Penelitian dilakukan di UKM Sinar Mulya yang berlokasi di Kelurahan Keteguhan Kecamatan Teluk Betung Timur, Kota Bandar Lampung. Penentuan lokasi dilakukan secara sengaja (purposive sampling) disesuaikan dengan tujuan dan karakteristik penelitian sehingga sesuai untuk dilakukan penelitian terkait distribusi pemasaran produk.  Waktu penelitian dilakukan pada bulan Oktober 2020. Informan dalam penelitian ini terdiri dari dua orang pengurus dan dua orang anggota UKM Sinar Mulya. 
Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah metode kualitatif secara deskriptif. Jenis data pada penelitian terdiri dari data primer dan data sekunder. Data primer diperoleh langsung dari informan, sedangkan data sekunder diperoleh melalui catatan-catatan, laporan, dokumen, foto maupun materi tertulis lainnya yang berhubungan dengan penelitian. Tehnik pengumpulan data dilakukan melalui observasi (pengamatan), interview (wawancara) mendalam, studi dokumen (dokumentasi), dan triangulasi/gabungan.  Metode analisis data dilakukan dengan model Miles dan Huberman, yaitu analisis selama di lapangan yang meliputi reduksi data (data reduction), penyajian data (data display), serta penarikan kesimpulan dan verifikasi (conclusion drawing/verrification) (Sugiyono, 2005). Analisis data dilakukan pada saat pengumpulan data berlangsung dan setelah selesai pengumpulan data dalam periode tertentu.

HASIL DAN PEMBAHASAN
Profil Agroindustri
UKM (Usaha Kecil dan Menengah) Sinar Mulya merupakan salah satu agroindustri rumah tangga yang mengolah melinjo menjadi stik melinjo dan keripik pisang.  UKM Sinar Mulya berdiri sejak bulan Februari 2017 di Kelurahan Keteguhan Kecamatan Teluk Betung Kota Bandar Lampung.UKM Sinar Mulya merupakan Cluster Ekonomi yang mendapatkan bantuan modal dari Pos Keadilan Peduli Umat (PKPU) dan Inisiatif Zakat Indonesia (IZI). UKM Sinar Mulya mendapatkan bantuan berupa alat-alat produksi dan bahan baku dalam pembuatan stik melinjo seperti minyak, tepung dll. Jumlah stik melinjo yang dapat diproduksi saat ini adalah sebanyak 16 kg per minggu yang di distribusikan ke konsumen langsung (pembelian oleh tetangga atau ketika mengikuti pameran) dan melalui perantara pengecer (penjualan dititipkan ke warung-warung sekitar, Toko kue Banan Poster, Siger, Latep, Jaya Bakery, European Bakery dan sekolah-sekolah terdekat).
Hal ini sesuai dengan penelitian Schopa bahwa ada 2 saluran dalam distribusi suatu produk.  Menurut Rutkowski dalam Szopa (2012) bahwa saluran distribusi terdiri dari 2 level, yakni distribusi langsung dan tidak langsung.  Saluran langsung adalah saluran yang dimulai dari produsen ke pelanggan akhir/konsumen.  Pada saluran ini produsen menghubungi secara langsung konsumen/pembeli melalui karyawan mereka sendiri.
Sedangkan distribusi tidak langsung adalah saluran yang memiliki perantara dalam proses pemasarannya.  Setiap pertukaran informasi yang terjadinya antara produsen dengan pembeli/konsumen dilakukan melalui surat, katalog/majalah, radio, televisi, telefon atau komputer.  Pesan dilakukan melalui perantara tersebut.
Distribusi Produk
Menurut Karundeng (2018), dalam proses pendistribusian barang dan jasa dari tangan produsen ke tangan konsumen, diperlukan suatu keputusan strategi yang tepat oleh perusahan. Ada beberapa strategi distribusi yang bisa dilakukan oleh perusahaan : 
1. Strategi distribusi insentif. Distribusi intensif adalah strategi distribusi yang menempatkan produk dagangan pada banyak retailer atau pengecer serta distributor di berbagai tempat.
2. Strategi distribusi selektif. Distribusi selektif adalah suatu metode distribusi menyalurkan produk barang atau jasa pada daerah pemasaran tertentu dengan memilih beberapa distributor atau pengecer saja pada satu daerah.
3. Strategi distribusi ekslusif. Distribusi eksklusif adalah memberikan hak distribusi suatu produk pada satu atau dua distributor atau pengecer saja pada suatu area daerah. Barang yang ditawarkan oleh jenis distribusi ekslusif adalah barang dengan kualitas dan harga tinggi dengan jumlah konsumen terbatas.
Setiap tahapan proses distribusi barang mulai dari produsen sampai ke konsumen akhir memerlukan permintaan pengangkutan barang.  Proses distribusi ini menunjukkan saluran distribusi yang ada, sehingga pelaku-pelaku kegiatan distribusi nantinya dapat diketahui. Saluran distribusi terdiri dari beberapa tingkatan. Setiap perantara yang melakukan usaha menyalurkan barang kepada pembeli akhir membentuk suatu tingkatan saluran. Oleh karena produsen maupun  pelanggan akhir yang melakukan tugas tersebut, maka mereka merupakan bagian dari setiap saluran.
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Gambar 1. Tingkat Saluran distribusi
Sumber: Stanton, 1984

1. Saluran nol tingkat (disebut pula saluran distribusi langsung) terdiri dari seorang produsen yang menjual langsung kepada konsumen.
2. Saluran satu tingkat mempunyai satu perantara penjualan. Dalam pasar konsumen, perantara itu sekaligus merupakan pengecer.
3. Saluran dua tingkat mempunyai dua perantara. Di dalam pasar konsumen mereka merupakan grosir atau pedagang besar dan sekaligus pengecer.
4. Saluran tiga tingkat mempunyai tiga   perantara. Dalam saluran tiga tingkat ini biasanya pemborong berada di tengah, antara grosir dan pengecer. Pemborong membeli dari grosir dan menjual ke pengecer kecil yang biasanya tidak dilayani oleh pedagang besar.

Saluran distribusi pemasaran yang digunakan UKM/agroindustri ini yaitu dua saluran distribusi meliputi saluran distribusi nol tingkat dan saluran distribusi satu tingkat. Menurut Kotler (1983), saluran distribusi nol  tingkat  merupakan  saluran  distribusi pemasaran yang paling sederhana dan paling pendek karena tidak menggunakan perantara dalam penyampaian produk. Agroindustri selaku produsen melakukan penjualan  langsung  ke  konsumen  dengan cara melayani konsumen yang datang langsung ke lokasi agroindustri atau penjulan ketika agroindustri mengikuti pameran-pameran. 
Dampak positif pada saluran distribusi nol tingkat yaitu  sistem  pembayaran  yang  dilakukan secara tunai, namun saluran distribusi ini hanya mendistribusikan dengan prosentase 10%. Adapun dampak negatif bagi agroindustri yaitu harga yang ditawarkan ke konsumen tidak sama dengan harga yang ditawarkan ke pengecer. Selain itu, pangsa pasar pada saluran distribusi nol tingkat tidak dapat meluas karena konsumen sebagian besar berasal dari masyarakat  sekitar  wilayah  agroindustri dan ketika mengikuti pameran yang tidak tetap jadwal pamerannya.
Hasil penelitian ini didukung oleh Maulidah (2016) bahwa Efisiensi Distribusi pada penjualan olahan buah dan sayuran bisa menggunakan metode distribusi nol dan satu tingkat.  Begitu juga dalam penelitian Kai (2016) menyatakan bahwa Saluran atau distribusi pemasaran kacang tanah di Kecamatan Pulubala terdiri dari tiga bentuk saluran pemasaran yaitu:
a. Petani: pedagang pengumpul, pedagang besar, konsumen.
b. Petani: pedagang pengumpul, pedagang pengecer, konsumen.
c. Petani: konsumen
Saluran distribusi satu tingkat yang dilakukan yaitu agroindustri ini selaku produsen  menyalurkan  produk  ke  pengecer, dari pihak pengecer kemudian dipasarkan ke konsumen. Agroindustri selaku produsen menjualkan produk ke pengecer dengan cara mengirimkan produk yang telah dipesan oleh pengecer dengan pertimbangan biaya distribusi dan jumlah produk yang dikirimkan. 
Proses pengiriman produk dilakukan dalam periode satu bulan sekali sesuai dengan pesanan setiap wilayah distribusi. Dampak positif pada saluran distribusi satu tingkat yaitu harga yang ditawarkan ke pengecer lebih tinggi, volume penjualan produk lebih tinggi dan pangsa pasar dapat meluas ke berbagai pengecer yang sudah ada atau pengecer baru dalam hal ini toko oleh-oleh yang sedang dijajaki untuk kerjasama dengan prosentasi 90%. Adapun dampak negatif bagi agroindustri yaitu sistem pembayaran yang dilakukan tidak secara tunai sehingga mengalami kemunduran waktu dalam perolehan penerimaan.
Hasil penelitian menunjukkan bahwa produk stik Melinjo ini melakukan penyalurannya melalui 2 hal, yakni saluran langsung dan saluran tidak langsung.  Saluran tidak langsung secara tidak sadar sudah dilakukan  pada UKM ini, yakni pemesanan produk melalui handphone dan facebook.  Penggunaan handphone untuk masa sekarang sudah mulai berkaitan dengan internet.  Sayangnya UKM Sinar Mulya belum memaksimalkan penggunaan internet ini.  
Menurut penelitian Schopa (2012) manajemen dalam saluran distribusi terbaik adalah salah satu faktor yang memberikan dampak keberhasilan penjualan suatu produk perusahaan.  Perusahaan juga harus memperhatikan potensi dari jaringan elektronik.  Menurut Ilesanmi (2011) bahwa saluran distribusi sangat berharga dan penting dalam manejemen dan strategi dalam kelangsungan dan pertumbuhan suatu produk bisnis.  Hal ini sesuai dengan penelitian Wiedjarnako (2015) bahwa strategi distribusi ke daerah pemasaran untuk menghasilkan biaya minimum dapat dilakukan dengan cara mengembangkan jaringan pasar, memilih alat transportasi dan jasa ekspedisi, memiliki distributor resmi, meningkatkan penjualan (terutama di lokasi produksi), dan pembangunan sistem manajemen yang terkoordinasi. 
Dalam penelitian Schopa (2012) saluran distribusi elektronik akan menjadi salah satu bentuk saluran distribusi populer di Polandia, karena dapat mengurangi biaya distribusi dan penjualan serta mempersingkat waktu pembelian suatu produk.  Hal ini didukung pula dengan penelitian Harjanti (2015) bahwa pemasaran tidak hanya dilakukan secara konvensional, dalam arti pembeli dan penjual bertemu secara langsung untuk melakukan transaksi, namun dapat dilakukan secara online malalui website atau pasar desa digital. Hal ini menjadi salah satu desa percontohan dalam pengembangan model pertanian.
Hasil penelitian di UKM Sinar Mulya dalam penjualan produk Stick Melinjo lebih menghasilkan dalam strategi tidak langsung, dikarenakan mereka memasarkan produk tersebut ke banyak toko/ warung yang ada di Bandar Lampung.  Hal ini sesuai dengan penelitian Karundeng (2018) bahwa distribusi tidak langsung adalah bentuk saluran distribusi yang menggunakan jasa perantara dan juga agen untuk menyalurkan barang maupun jasa kepada konsumen. Hal ini juga sesuai dengan penelitian Karaxha (2015) bahwa sebagian besar perusahaan menyatakan strategi tidak langsung adalah strategi yang lebih efektif, dan untuk alternatif lain menggunakan strategi distribusi online.
Hal ini didukung pula oleh penilitian Fayaz (2016) bahwa terdapat beberapa faktor yang dapat mengefisiensikan penyaluran distribusi suatu produk, yakni mengoptimalkan ketersediaan barang, memilih target pasar yang tepat, survei karakteristik dan kebutuhan pelanggan/konsumen, serta mengembangkan teknologi internet.  

SIMPULAN DAN SARAN

Simpulan
Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan, dapat penulis simpulkan bahwa: Saluran distribusi  yang  digunakan oleh UKM Sinar Mulya meliputi saluran distribusi nol tingkat (Produsen Konsumen) dan saluran distribusi satu tingkat (Produsen ke Pengecer ke Konsumen).  Wilayah saluran distribusi satu tingkat meliputi warung-warung sekitar, Toko kue Banana Poster, Siger, Latep, Jaya Bakery, European Bakery dan sekolah-sekolah terdekat. Selanjutnya pada saluran distribusi satu tingkat dilakukan analisis efisiensi distribusi, yang meng- gunakan variabel input (jumlah pengecer, volume pengiriman, dan biaya distribusi), serta variabel output (volume penjualan, penerimaan, dan keuntungan)

Saran
Kedepan sebagai saran dari penulisi inovasi pertanian tidak hanya  dilakukan  terhadap  produksinya saja, tetapi juga terhadap upaya distribusi hasil produksinya.  Pemasaran tidak hanya dilakukan secara konvensional, dalam arti pembeli dan penjual bertemu secara langsung untuk melakukan transaksi, namun dapat dilakukan secara online malalui facebook memanfaatkan media internet. Melalui penggunaan media tersebut distribusi tidak hanya melayani konsumen sekitar Bandar Lampung tetapi bisa meluas menjangkau wilayah lain.
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