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Membangun loyalitas petani rumput laut mitra merupakan
salah satu kegiatan pokokyang dilakukan oleh perusahaan rumput
laut inti plasma untuk mempertahankan kelangsungan hidup.
Banyak perusahaan rumput laut inti plasma menyadari bahwa
kegiatan mempertahankan petani rumput laut mitra lebih
memberikan keuntungan dibandingkan jika perusahaan rumput
laut inti plasma harus menarik petani rumput laut mitra baru lagi.
Orientasi jangka panjang yang menekankan komitmen pada petani
rumput laut mitra menjadi hal yang amat penting dan harus
diperhatikan oleh perusahaan rumput laut inti plasma mitra dalam
mempertahankan pola kemitraan. Pengalaman yang diterima oleh
pelanggan selama berhubungan dengan perusahaan akan dapat
mengikat pelanggan. Menjalin hubungan dengan pelanggan
berarti mendapatkan dan mempertahankan pelanggan secara
berkesinambungan.
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Sanksi Pelanggaran Hak Cipta

Undang-Undang Republik Indonesia No. 19 Tahun 2002 tentang Hak Cipta

Lingkup Hak Cipta

Pasal 2:

1. Hak Cipta merupakan hak eksklusif bagi pencipta dan pemegang Hak Cipta
untuk mengumumkan atau memperbanyak ciptaannya, yang timbul secara
otomatis setelah suatu ciptaan dilahirkan tanpa mengutrangi pembatasan
menurut peraturan perundang-undangan yang berlaku.

Ketentuan Pidana

Pasal 72:

1. Barang siapa dengan sengaja atau tanpa hak melakukan perbuatan sebagaimana
dimaksud dalam pasal 2 ayat (1) atau pasal 49 ayat (1) dan (2) dipidana dengan
pidana penjara masing-masing paling singkat 1 (satu) bulan dan/atau denda
paling banyak Rp 5.000.000.000,00 (lima milyar rupiah).

2. Barang siapa dengan sengaja menyiarkan, memamerkan mengedarkan, atau
menjual kepada umum suatu ciptaan atau barang hasil pelanggaran Hak Cipta
atau Hak Terkait sebagaimana dimaksud dalam ayat (1) dipidana dengan
pidana penjara paling lama 5 (lima) tahun dan/atau denda paling banyak Rp
500.000.000,00 (lima ratus juta rupiah).
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KATA PENGANTAR

Puji syukur kehadirat Allah SWT vyang telah
memberikan rahmat-Nya kepada kami sehingga buku ini bisa
diterbitkan. Shalawat dan salam semoga selalu tercurah untuk
Rasul Muhammad SAW.

Setiap perusahaan rumput laut inti plasma dituntut
untuk selalu dapat mengenali, memahami dan memenuhi
kebutuhan serta keinginan petani rumput laut mitra secara
lebih baik dari pesaing-pesaingnya. Apabila kebutuhan serta
keinginan petani rumput laut mitra tercapai berarti harapan
dasar petani rumput laut mitra telah terpenuhi. Bila harapan
tersebut kemudian dibandingkan dengan kinerja yang
dirasakan dari suatu barang atau jasa, barulah dapat dikatakan
petani rumput laut mitra mengalami kepuasan atau
ketidakpuasan.Customer satisfaction is defined as an
"evaluation of the perceived discrepancy between prior
expectations and the actual performance of the product” (Tse
and Wilton, 1988:112, Oliver 1999:231).

Kepuasan petani rumput laut plasma telah menjadi

bagian dari tujuan sebagian besar perusahaan rumput laut inti
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plasma yang berhubungan. Selain untuk memperoleh laba
atau keuntungan yang sebesar-besarnya bukan menjadi tujuan
utama dari perusahaan rumput laut inti plasmaagar mampu
menghadapi persaingan yang semakin ketat demi menjaga
kelangsungan hidup perusahaan rumput laut inti plasma.
Sejalan dengan itu, meningkatkan kualitas layanan terutama
bagi perusahaan rumput laut inti plasma yang melakukan
kemitraan menjadi hal yang penting agar dapat memberi
kepuasan lebih pada petani rumput laut mitra dan pada
akhirnya menjadi nilai tambah bagi perusahaan rumput laut
inti plasma itu sendiri.

Akhir kata penulis berbesar hati apabila para pembaca
sudi memberikan kritik, saran dan masukan dalam rangka
proses penulisan dan karya berikutnya. Kesempurnaan hanya
milik Tuhan, sementara kita hanya dapat berupaya.
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BAB |
PENDAHULUAN

Kualitas layanan mencakup usaha untuk memenuhi
atau bahkan melebihi harapan pelanggan dan pelanggan
dalam hubungan inti plasma agribisnis rumput laut adalah
petani rumput laut. Hal itu mencakup produk, tenaga kerja,
proses  maupun lingkungan.  Tjiptono  (2002:98)
mengungkapkan bahwakualitas layanan yang baik akan
memberikan dorongan kepada pelanggan untuk menjalin
ikatan, hubungan yang kuat dengan perusahaan. Selanjutnya
ikatan seperti ini memungkinkan perusahaan rumput laut inti
plasma untuk lebih memahami dengan seksama keinginan
serta kebutuhan petani rumput laut, sehingga dapat memenuhi
keinginan dan kebutuhan petani rumput laut. Dengan
demikian, perusahaan rumput laut inti plasma dapat
meningkatkan kepuasan petani rumput laut dengan
memaksimumkan pengalaman petani rumput laut yang
menyenangkan dan meminimumkan pengalaman yang kurang
menyenangkan. Melalui kepuasan petani rumput laut,
diharapkan tercipta loyalitas dimana petani rumput laut akan

melakukan hubungan dengan perusahaan inti plasma, tidak
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mudah terpengaruhi oleh perusahaan rumput laut inti plasma
yang sejenis dan juga akan membentuk promosi gratis bagi
perusahaan rumput laut inti plasma yaitu dengan memberikan
rekomendasi positif kepada petani rumput laut yang lain.
Membangun loyalitas adalah cara paling efektif untuk
mempertahankan hubungan inti plasma. Selain faktor kualitas
layanan,maka faktor yang lain yang juga mempengaruhi
keberhasilan pemasaran relasional bagaimanapun adalah
pertukaran secara ekonomi yang saling menguntungkan.
Demikian halnya dengan pola hubungan inti plasma bahwa
harga rumput laut memegang peran dalam memelihara
hubungan petani rumput laut dan perusahaan rumput laut inti
plasma. Supaya pola hubungan inti plasma dapat
berkelanjutan maka harga beli rumput laut yang ditetapkan
perusahaan rumput laut inti plasma harus menguntungkan
kedua belah pihak yang berhubungan.Sering kali perusahaan
rumput laut inti plasma karena merasa sudah memberikan
layanan-layanan kepada petani rumput laut mitra, maka
layanan yang diberikan dikompensasikan dengan mengurangi
harga beli.

Perbedaan harga yang kecil sekalipun dibandingkan
dengan harga beli yang ditetapkan pengusaha rumput laut inti

plasma yang lain, petani rumput laut mitra berpindah atau
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memutuskan kemitraan dengan pengusaha rumput laut inti
plasma mitranya. Sebenarnya mungkin bukan masalah
perbedaan harga tersebut yang membuat petani rumput laut
keluar dari pola kemitraan, tetapi masalah keterbukaan dalam
penetapan harga beli, kepastian pembelian dan kepastian
pembayaran yang berakibat kepada kurangnya kepercayaan
petani rumput laut kepada pengusaha rumput laut inti plasma.
Penerapan strategi penetapan harga dalam hal ini penetapan
harga beli yang tidak terbuka, tidak adanya kepastian
pembelian dan pembayaran membuat petani rumput laut
merasa dibohongi oleh pengusaha rumput laut inti plasma dan
berfikir bahwa pengusaha rumput laut inti plasma
mendapatkan untung yang terlalu besar.

Setiap perusahaan rumput laut inti plasma dituntut
untuk selalu dapat mengenali, memahami dan memenuhi
kebutuhan serta keinginan petani rumput laut mitra secara
lebih baik dari pesaing-pesaingnya. Apabila kebutuhan serta
keinginan petani rumput laut mitra tercapai berarti harapan
dasar petani rumput laut mitra telah terpenuhi. Bila harapan
tersebut kemudian dibandingkan dengan kinerja yang
dirasakan dari suatu barang atau jasa, barulah dapat dikatakan
petani rumput laut mitra mengalami kepuasan atau

ketidakpuasan.Customer satisfaction is defined as an
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"evaluation of the perceived discrepancy between prior
expectations and the actual performance of the product™ (Tse
and Wilton, 1988:112, Oliver 1999:231).

Kepuasan petani rumput laut plasma telah menjadi
bagian dari tujuan sebagian besar perusahaan rumput laut inti
plasma yang berhubungan. Selain untuk memperoleh laba
atau keuntungan yang sebesar-besarnya bukan menjadi tujuan
utama dari perusahaan rumput laut inti plasmaagar mampu
menghadapi persaingan yang semakin ketat demi menjaga
kelangsungan hidup perusahaan rumput laut inti plasma.
Sejalan dengan itu, meningkatkan kualitas layanan terutama
bagi perusahaan rumput laut inti plasma yang melakukan
kemitraan menjadi hal yang penting agar dapat memberi
kepuasan lebih pada petani rumput laut mitra dan pada
akhirnya menjadi nilai tambah bagi perusahaan rumput laut
inti plasma itu sendiri.

Sikap petani rumput laut mitra dapat mengindikasikan
bahwa petani rumput laut mitra puas atau tidak puas dengan
kinerja hubungan inti plasma yang telah dilakukan akan
berdampak kepada loyalitas petani rumput laut tersebut
kepada perusahaan rumput laut inti plasma. Petani rumput laut
plasma yang harapannya terpenuhi relatife akan loyal dan

melaksanakan kesepakatan hubungan inti plasma sebaik-

4 Dr. Drs. Tabrani, MM



baiknya. Loyalitas petani rumput laut plasma ini juga akan
mendukung tersediannya bahan baku berkualitas secara
kontinyu kepada pengusaha rumput laut inti plasma.

Indonesia merupakan negera kepulauan yang terdiri
dari lebih 13.600 pulau dengan garis pantai sepanjang 81.000
km. Kondisi perairan Indonesia yang luas dan subur
mencerminkan potensi hasil laut yang cukup tinggi. Salah satu
komoditi sumberdaya laut yang ekonomis adalah rumput laut.
Dari ratusan jenis rumput laut yang tersebar di perairan pantai
Indonesia, terdapat 4 jenis bernilai ekonomis yaitu marga
Gracilaria, Gelidium dan Gelidiella sebagai penghasil agar,
dan marga Hypnea serta Eucheuma sebagai penghasil
carrageenan.

Rumput laut dikenal dengan nama
seaweed merupakan bagian dari tanaman laut. Rumput laut
dimanfaatkan sebagai bahan mentah, seperti agar agar,
karaginan dan algin. Pada produk makanan, karaginan
berfungsi sebagai stabilator (pengatur keseimbangan),
thickener (bahan pengental), pembentuk gel, pengemulsi,dll
(Yasita dan Intan, 2008). Pada habitat aslinya, tanaman ini
hidup di laut, menempel pada permukaan yang berpasir atau
berlumpur agar dapat hidup, seperti pada karang mati, kulit

kerang, batu, mapun kayu. Rumput laut berkembang biak
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dengan baik di kedalaan 10-15 meter di bawah permukaan
laut. Beberapa referensi mengatakan,tanaman ini hanya bisa

hidup sampai kedalaman 30 meter di bawah permukaan laut.

Rumput laut merupakan salah satu sumber devisa
negara dan sumber pendapatan bagi masyarakat pesisir. Selain
dapat digunakan langsung sebagai bahan makanan, beberapa
hasil olahan rumput laut seperti agar-agar, carrageenan dan
alginat merupakan senyawa yang cukup penting dalam
industri. Indonesia di samping mengekspor rumput laut juga
mengimpor hasil-hasil olahannya yang dari tahun ke tahun
semakin meningkat jumlahnya. Sampai saat ini industri
pengolahan di Indonesia yaitu agar-agar masih secara
tradisional dan semi industri, sedangkan untuk carrageenan
dan alganit belum diolah di dalam negeri.Guna meningkatkan
nilai tambah dari rumput laut dan mengurangi impor akan
hasil-hasil olahannya, pengolahan di dalam negeri perlu
dikembangkan. Disini diuraikan beberapa proses pengolahan
rumput laut serta manfaat dari hasil-hasil olahannya (lIstini et
al, 1985).

6 Dr. Drs. Tabrani, MM



BAB |1
KOMODITAS RUMPUT LAUT

Rumput laut telah lama digunakan sebagai makanan
maupun obat-obatan di negeri Jepang, Cina, Eropa, maupun
Amerika. Di antaranya sebagai nori, kombu, pudding, atau
dalam bentuk hidnagn linnya seperti sop, saus, dan dalam
bentuk mentah sebagai sayuran. Adapun pemanfaatan rumput
laut sebagai makanan karena mempunyai gizi yang cukup
tinggi yang sebagian besar terletak pada karbohidrat di
samping lemak dan protein yang terdapat di dalamnya.
Kerangka pemikiran teoritis terdiri dari beberapa teori yang
digunakan dalam penelitian ini adalah konsep daya saing,
konsep keunggulan komparatif dan kompetitif serta konsep
Kebijakan. Konsep-konsep ini akan dikaitkan dengan
penelitian yang berkaitan dengan daya saing agribisnis rumput
laut. Melalui analisis PAM akan bisa mengetahui mengenai
keunggulan komparatif dan kompetitif, keuntungan privat dan
sosial, serta dampak kebijakan pemerintah terhadap daya
saing agribisnis rumput laut. Penjelasan yang lebih rinci

secara teori mengenai konsep daya saing, keunggulan
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kompetitif dan komperatif, serta kebijakan dapat dijelaskan
pada pemaparan berikut. Kajian mengenai daya saing berawal
dari pemikiran Adam Smith mengenai konsep penting tentang
“spesialisasi” dan “perdagangan bebas” melalui teori
keunggulan absolut (absolute advantage). Teori keunggulan
absolut menyatakan bahwa sebuah negara dapat melakukan
perdagangan jika relatif lebih efisien (memiliki keunggulan
absolut) dibanding negara lain, keuntungan akan diperoleh
jika negara tersebut melakukan spesialisasi dalam
memproduksi komoditi yang memiliki keunggulan absolut
tersebut. Selanjutnya pada tahun 1817 David Ricardo melalui
bukunya yang berjudul “Principles of Political Economy and
Taxation” memperluas teori keunggulan absolut Adam Smith
menjadi teori keunggulan komparatif (Sallvator, 1994).
Menurut Asian Development Bank (1992) keunggulan
komparatif adalah kemampuan suatu wilayah atau negara
dalam memproduksi satu unit dari beberapa komoditas
dengan biaya yang relatif lebih rendah dari biaya imbangan
sosialnya dari alternatif lainnya. Keunggulan komparatif
merupakan suatu konsep yang diterapkan suatu negara untuk
membandingkan beragam aktivitas produksi dan perdagangan
di dalam negeri terhadap perdagangan dunia. Lebih lanjut,

Kadariah (2001) menyebutkan bahwa analisis keunggulan
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komparatif adalah analisis ekonomi (social) dan bukan
analisis finansial (private).

Kondisi suatu komoditas hanya memiliki keunggulan
komparatif, tetapi tidak memiliki keunggulan kompetitif akan
terjadi apabila pemerintah memberikan proteksi terhadap
komoditas. Porter dalam bukunya The Competitive
Advantage of Nation, 1990 mengemukakan tentang tidak
adanya korelasi langsung antar dua faktor produksi (sumber
daya alam yang melimpah dan sumber daya manusia yang
murah) yang dimiliki suatu negara, yang dimanfaatkan
sebagai keunggulan daya saing dalam perdagangan
internasional.

Banyak negara di dunia yang jumlah tenaga kerjanya
sangat besar yang proporsional dengan luas negerinya, tetapi
terbelakang dalam daya saing perdagangan internasional.
Begitu juga dengan tingkat upah relatif murah dari pada
negara lain, justru berkorelasi erat dengan rendahnya motivasi
bekerja keras dan berprestasi. Porter menyebutkan bahwa
peran pemerintah sangat penting dalam peningkatan daya
saing selain faktor produksi. Sudaryanto dan Simatupang
(1993) menyebutkan secara operasional keunggulan
kompetitif dapat didefinisikan sebagai kemampuan untuk

memasok barang dan jasa pada waktu, tempat dan bentuk
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yang diinginkan konsumen baik dipasar domestik maupun di
pasar internasional, pada harga yang sama atau lebih baik dari
yang ditawarkan pesaing, seraya memperoleh laba paling
tidak sebesar ongkos penggunaan (opportunity cost)
sumberdaya.

Berdasarkan kondisi tersebut untuk mengantisipasi
keadaan pasar, Sukirno (1998) menegaskan untuk usaha
produksi komoditi pertanian pada saat ini harus lebih
berorientasi pada konsumen atau lebih berwawasan menjual.
Kondisi ini menyebabkan keunggulan kompetitif tidak saja
ditentukan oleh keunggulan komparatif (menghasilkan barang
lebih murah dari pesaing), tetapi juga ditentukan oleh
kemampuan untuk memasok produk dengan atribut (karakter)
yang sesuai oleh dengan keinginan konsumen. Pearson et al
(1989), menyebutkan bahwa keunggulan kompetitive pada
sistem pertanian sangat didukung oleh teknologi dan harga
yang berlaku. Kebijakan pemerintah terhadap harga yang
lebih prospektif pada hasil pertanian akan meningkatkan
tingkat keuntungan karena selisih nilai output terhadap biaya
input akan yang lebih besar. Sistem pertanian akan memiliki
kemampuan bersaing atau keunggulan kompetitive ketika
tidak ada distorsi kebijakan pemerintah yang menyebabkan

kondisi ekonomi tidak efisien.
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Sedangkan, keunggulan komparatif mengacu pada
suatu daya saing sistem pertanian yang berkaitan dengan
perubahan pada tiga kategori parameter ekonomi yaitu harga
dunia yang sudah berlaku pada output yang diperdagangkan
(tradable), biaya sosial dari faktor domestik produksi (tenaga
kerja, modal, dan lahan), dan input berupa teknologi produksi
yang digunakan dalam sistem pertanian atau pemasaran.
Ketiga parameter ekonomi ini menetukan tingkat keuntungan
sosial dan keunggulan komparatifnya. Policy Analysis Matrix
(PAM) pertama kali diperkenalkan oleh Eric. A. Monke dan
Scott Pearson pada tahun 1989. Hasil analisis PAM ini dapat
digunakan untuk melihat dampak kebijakan pemerintah pada
suatu system komoditi. Terdapat tiga tujuan utama dari
metode PAM pada hakekatnya ialah memberikan informasi
dan analisis untuk membantu pengambil kebijakan pertanian
terkait dengan isu-isu penting bidang pertanian, menghitung
tingkat keuntungan sosial sebuah usahatani, serta menghitung
transfer effects. Matriks PAM terdiri dari dua identitas yaitu
identitas tingkat keuntungan atau profitability identity dan
identitas penyimpangan atau divergences identity (Pearson et
al., 2005).

Dari total produksi rumput laut di Indonesia sebagian

besar dihasilkan di perairan Maluku dan Nusa Tenggara
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Timur. Walaupun perairan pantai Indonesia mempunyai
potensi sebagai penghasil rumput laut, tetapi masih kalah jauh
dengan produksi rumput laut dari Filipina. Hal ini disebabkan
karena produksi rumput laut Indonesia selama ini masih
tergantung dari hasil panen dari alam, sedangkan di Filipina
sudah dibudayakan secara intensif. Usaha budidaya rumput
laut di Indonesia baru dilakukan di beberapa daerah seperti
Bali, Sulawesi Tenggara dan itupun masih terbatas pada jenis
Eucheuma.

Potensi produksi rumput laut kering rata-rata 16 ton
per hektar per tahun. Jika luas areal itu dimanfaatkan secara
optimal, total produksi mencapai 17.774.400 ton per tahun.
Harga di pasar dunia saat ini sekitar Rp 4,5 juta per ton. Ini
berarti, nilai pendapatan yang diperoleh Rp 79,984 triliun.

Total produksi rumput laut basah rata-rata 223.000 ton
atau setara dengan 30.000 ton kering. Setiap 8 ton rumput laut
basah bisa menghasilkan 1 ton rumput laut kering. Hingga
kini baru 20.572 perusahaan skala menengah yang
berinvestasi di budidaya rumput laut dengan total investasi Rp
5,143 triliun.
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BAB 111
ANALISIS SWOT

A. Strengths

Penggunaan rumput laut di bidang kesehatan telah
lama diterapkan oleh masyarakat tradisional, diantaranya
adalah: rebusan rumput laut atau serbuk yang dibuat pil
digunakan untuk mengatasi sakit gondok karena rumput laut
mengandung iodium. Larutan berwarna coklat dari rumput
laut juga berguna bagi penyakit rheumatik dan menurunkan
berat badan. Serbuk rumput laut juga lazim dikonsumsi untuk
meningkatkan daya tahan tubuh dan mengatasi segala jenis
penyakit.  Penggunaan phycocolloid dari ~ alginat  dapat
menyembuhkan penyakit kanker terbukti kemanjurannya
menghasilkan pemulihan 68 % dari 162 pasein kanker.
Senyawa ini juga dapat mengatasi penyakit bronchitis kronis
atau emphysema (penyakit paru-paru), scrofula, gangguan
empedu, atau kandung kemih, ginjal, syphilis, tukak lambung,
atau saluran cerna, reduksi kolesterol darah dan anti hipertensi
(Chapman & Chapman, 1980).
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B. Weaknesses

Salah satu jenis rumput laut yang telah dibudidayakan
secara intensif adalah Eucheuma cottonii yang menghasilkan
dodol, diolah dengan menggunakan bahan dasar rumput
laut.produk ini sangat spesifik dan telah memiliki pangsa
pasar yang cukup luas, tapi karena keterbatasan teknologi dan
budidaya dodol yang belum memasyarakat sehingga mutu
dari dodol tesebut kurang baik, antara lain dari segi plastisitas,

kepadatan, daya awet dan pengemasan.

C. Opportunities

Potensi rumput laut di Indonesia untuk dimanfaatkan
di berbagai bidang: industri, kesehatan, farmasi, kosmetik,
pangan, tekstil dll, baik dari komponen primernya ataupun
komponen sekundernya, khususnya yang menggunakan
komponen hidrokoloid. Sehingga bagaimana usaha untuk
meningkatkan budidaya dan produksinya, sehingga setiap
tempat yang berpotensi dapat dimanfaatkan secara
optimal. Indonesia harus  yakin bahwa mampu
memproduksi berbagai produk primer dan sekunder dari
rumput laut yang cukup berlimpah di perairan kita
sendiri, bahkan dengan mutu yang baik (Internasional) yang

mampu menyaingi produk impor.
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D. Threats

Pengembangan komoditi rumput laut di Indonesia
masih akan mengahdapi tantangan yang tidak kecil. Misalnya
lemahnya manajemen dan keputusan ekonomi dalam system
produksi rumput laut, terutama tentang kualitas yang akan
berpengaruh terhadap ekspor.

Di masa yang akan datang isu lingkungan pasti akan
menjadi salah satu faktor krusial yang harus dipertimbangkan
dalam pengembangan komoditas rumput laut di Indonesia.

Di masa depan persaingan rumput laut dunia semakin
ketat sehingga apabila tidak diantisipasi dengan baik maka
Indonesia akan kalah bersaing dengan Filipina yang
pemerintahannya sangat serius dalam membantu produksi

rumput laut.
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BAB IV
PRODUKSI DAN PRODUKTIVITAS

Proses penanaman rumput laut jenis Eucheuma sp
melibatkan petani dan anggota keluarga petani dan pekerja
lepas untuk mengikat bibit rumput laut dan kebanyakan terdiri
dari tenaga kerja wanita dan anak-anak. Pada saat
pemasangan di lokasi biasanya dilakukan dengan cara saling
membantu diantara petani/gotong royong. Metode budidaya
digunakan metode tali panjang dan berat bibit antara 50 -100
g setiap ikatan, diikatkan pada sepanjang tali dengan jarak
antartitik lebih kurang 15 cm, sedangkan jarak antara tali
satu dalam satu blok 0,5 m dan jarak antarblok 2 m sesuai
dengan  kondisi arus dan gelombang setempat dan
kebiasaan petani.

Dalam satu blok terdapat 4 tali dengan
panjang 50 m sehingga untuk satu hektar hamparan dapat
dipasang 240 tali, dan setiap tali dapat di tanami 330 titik atau
diperoleh 79.200 titik per ha. Jumlah bibit yang dibutuhkan
sebanyak antara 3.960 kg — 7.920 kg per ha. Panen dilakukan
setelah rumput laut mencapai umur lebih kurang 45 hari

dengan hasil panen rumput laut basah sebesar antara 19.800
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kg — 39.000 kg. Hasil panen biasanya tidak dijemur semua
tetapi sebahagian disisipkan untuk bibit pada penanaman
berikutnya sehingga dengan demikian hasil panen basah yang
siap dikeringkan dalam satu hertar biasanya antara 15.840 kg
— 31.600 kg. Dari hasil penjemuran tersebut petani dapat
memperoleh hasil panen rumput laut kering antara 2.000-
3.000 kg tergantung kondisi hasil panen. Produktivitas
budidaya rumput laut pada tahun 2011 dalam 4 Kkali
musim tanam terdiri produktivitas produk kering dengan
rata-rata luas lahan petani mencapai 0,52 ha dan panjang
bentangan tali rata-rata 6.858,21 m menghasilkan produksi
kering rata-rata 4.451,19 kg atau rata-rata produksi kering
per ha sebesar 8.559,988 kg atau produktivitas lahan
budidaya dicapai sebesar 8.559,988 kg/ha.

Sedangkan produktivitas lahan untuk produk
basah yang tidak dikeringkan atau dijadikan sebagai bibit
dalam proses penanaman setiap musim tanam berikutnya pada
lahan yang sama dalam 4 kali musim tanam yakni sebesar
9.589,878 kg atau rata-rata produksi per ha sebesar
18.442,072 kg atau produktivitas yang dicapai sebesar
18.442,072 kg/ha. Jalur Distribusi dan Marjin Pemasaran
Jalur pemasaran rumput laut kering yang ditempuh oleh

petani terdiri dari dua jalur, yakni (a) dari petani ke pedagang

SISTEM MANAJEMEN AGRIBISNIS 17



pengumpul yang diserahi kepercayaan oleh pedagang besar di
kota, selanjutnya ke pedagang besar di kota dan (b) dari
petani ke pedagang pengumpul/pembeli di desa yang
hanya berperan sebagai perantara atau pembeli produk rumput
laut kering ke pedagang besar di kota Kendari. Hasil
penelitian menunjukkan, petani lebih banyak menempuh jalur
pemasaran |, yakni dari petani ke pedagang pengumpul yang
diserahi kepercayaan oleh pedagang besar ke pedagang besar
di kota, hal ini disebabkan oleh keterikatan petani dengan
pedagang besar di kota dalam hal pemberian pinjaman modal
yang digunakan oleh petani untuk membiayai kebutuhan
operasional dalam proses produksi melalui peran pengumpul
di desa yakni sebanyak 42 orang atau mencapai 62,69 persen.

Adapun yang menempuh jalur pemasaran Il yakni
dari petani ke pedagang pengumpul yang hanya berperan
sebagai perantara/pembeli ke pedagang besar di kota
sebanyak 25 orang atau 37,31 persen yang berarti 37,31
persen petani bebas menentukan pilihan menjual produk
karena tidak ada keterikatan dengan pemodal. Peran para
pemasar secara ekonomi dalam memasarkan produk
rumput laut kering yang dihasilkan petani menunjukkan
bahwa lembaga pemasaran | mendapatkan marjin yang

lebih besar yakni sebesar Rpl1.250,00 dengan persentase
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margin  sebesar 14,71 persen, sedangkan lembaga
pemasaran Il mendapatkan marjin sebesar Rp 750,00
dengan pesentase marjin sebesar 8,57 persen.

Pendapatan Usaha Rumput Laut Hasil
perhitungan pendapatan rata-rata usaha rumput laut yang
dihasilkan oleh petani menunjukkan bahwa dalam 0,52 ha
dapat diperoleh pendapatan Rp18.813.970,67,  hal ini
menunjukkan pula bahwa usaha rumput laut yang
diusahakan oleh  petani  memiliki  prospek  untuk
dikembangkan walaupun kondisi saat ini masih tergolong
rendah jika dibandingkan dengan yang dikemukakan
Wartapedia. com. Nilai R/C dari hasil perhitungan
pendapatan  diperoleh nilai sebesar 1,78 menunjukkan
bahwa setiap Rpl1.000,00 biaya yang dikeluarkan dapat
menghasilkan penerimaan sebesar Rp1.780,00.

Hal ini menunjukkan bahwa agribisnis rumput
laut layak atau menguntungkan untuk diusahakan dalam
rangka peningkatan pendapatan petani. Kendala dan Strategi
Pengembangan Usaha Rumput Laut Kendala-kendala
tersebut disimpulkan dalam tujuh kendala yakni;

a. kendala bibit yakni kurangnya ketersediaan bibit

unggul terutama pada saat terjadi Serangan
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penyakit yang berakibat menipisnya persediaan

bibit yang tersedia di lahan petani,

. (b) kendala sumberdaya manusia  yakni

keterbatasan kemampuan sumberdaya manusia dari
unsur petani dalam mengembangkan usaha rumput
laut yang berhubungan dengan sistem penyediaan
sarana, proses budidaya, pengolahan, harga jual,
rendahnya  kesadaran  terhadap  pentingnya
pembentukan lembaga-lembaga agribisnis di tingkat
petani maupun terbatasnya kemampuan petani
dalam mengakses teknologi, informasi,
pengetahuan, manajemen usaha, rendahnya
kemampuan menjalin hubungan dengan lembaga-
lembaga pendukung agribisnis pada tingkat
pemerintah, perbankan ataupun stakeholder lain,

kendala produktivitas yakni berhubungan dengan
rendahnya Kinerja pengembangan usaha rumput laut

ditingkat petani,

. kendala teknologi pengolahan pascapanen yakni

berhubungan dengan pengolahan pascapanen yang
masih bersifat monoton dan berkisar pada proses
pengeringan dengan memanfaatkan sumberdaya

natural dan belum dapat melakukan rekayasa
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pengolahan bahan baku rumput laut menjadi
produk setengah jadi atau produk jadi yang siap
dikonsumsi dan dapat berdampak pada peningkatan
mutiple player effect yang diterima petani,

e. kendala harga jual yakni berhubungan dengan
belum tersedianya jaminan harga rumput laut
yang wajar karena belum terbentuknya jaringan
pemasaran dari  petani sampai ke industri
pengolahan baik dalam bentuk Kkluster maupun
bentuk lain yang dapat memotivasi petani dalam
mengembangkan agribisnis rumput laut,

f. kendala permodalan yakni berhubungan dengan
terbatasnya ketersediaan modal yang  dimiliki
petani dan sulitnya mendapatkan sumber
permodalan pada lembaga-lembaga keuangan
formal,

0. kendala kelembagaan yakni belum tersedianya
lembaga- lembaga agribisnis rumput laut di
tingkat petani berupa kelompok tani ataupun
lembaga-lembaga lainnya, kurangnya peran lembaga
pendukung agribisnis dari lembaga pemerintah,
penyuluh, koperasi, pedagang perantara, pedagang

besar, perusahaan penyedia penangkar bibit,
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Strategi

industri ~ pengolahan, lembaga mitra  usaha,
Lembaga Swadaya Masyarakat, perbankan,
lembaga pembiayaan alternatif,  Business
Develompent Service, dan stakeholder lain.

pengembangan berdasarkan hasil wawancara

dengan beberapa responden yakni;

a. penangkaran bibit, meliputi penangkaran bibit
unggul rumput laut yang memiliki nilai ekonomi
tinggi dan  kecocokan dengan  habitat
lingkungannya  yang dapat menjamin
ketersediaan kualitas dan kuantitas bibit yang
dibutuhkan petani sehingga jadwal tanam dan
panen dapat direncanakan secara efektif,

b. pengadaan teknologi pengolahan pascapanen
meliputi pengadaan teknologi untuk
pengeringan, teknologi pengolahan bahan baku
rumput laut menjadi bahan setengah jadi atau
menjadi bahan jadi yang dapat dikonsumsi
langsung yang dapat diintegrasikan dalam
bentuk home industry,

c. peningkatan kemampuan sumberdaya manusia di
tingkat petani, meliputi peningkatan kesadaran

dan kemampuan petani dalam rekayasa
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budidaya dan pengolahan, termasuk
peningkatan kemampuan  pembentukan
kelompok tani, manajemen usaha, keuangan,
dan  pemasaran, kemampuan  mengakses
teknologi, informasi, dan menjalin hubungan
dengan lembaga-lembaga pemerintah, lembaga
keuangan, dan stakeholder lain,

d. penguatan permodalan, meliputi penyiapan
permodalan bagi petani dengan biaya yang
murah atau wajar yang disiapkan oleh
lembaga keungan formal baik koperasi,
lembaga pengelola dana bergulir, maupun
perbankan, diikuti dengan dukungan komitmen
konkret pemerintah daerah, provinsi maupun
pusat, disertai dengan pembinaan
berkelanjutan terhadap petani,

b. (e) penguatan peran kelembagaan, meliputi
kelembagaan yang ada di tingkat petani berupa
pembentukan dan penguatan peran kelompok
tani, koperasi yang benar-benar dimiliki dan
dikelola oleh dan untuk petani, penguatan dan
peningkatan peran lembaga-lembaga pendukung

yang berada di luar lingkungan petani yang
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memiliki  keterkaitan erat dengan upaya
pengembangan usaha rumput laut terdiri dari
lembaga pemerintah, lembaga penyuluh,
lembaga keuangan bank dan non bank,
perusahaan  penyedia/penangkar bibit,
perusahaan besar yang dapat mengelolah
rumput laut menjadi bahan jadi, lembaga
pemasaran, lembaga  perguruan  tinggi,
lembaga penelitian, dan semua stakeholder
yang terlibat dalam pengembangan usaha
rumput laut.

Strategi ini dapat berdampak pada peningkatan
kualitas sumber daya manusia, keterjaminan dan ketersediaan
bibit unggul, permodalan, produktivitas, pemasaran maupun
bargaining position dalam penetapan harga jual, dan

kemampuan pengolahan pascapanen.
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BAB V
SISTEM MANAJEMEN
AGRIBISNIS

A. Kualitas Layanan

Kualitas layanan yang diteliti memberikan gambaran
bahwa kelima indikator kualitas layanan yaitu bukti langsung,
keandalan, daya tanggap, jaminan dan empati memberikan
kontribusi nyata terhadap kualitas layanan. Diantara bukti
langsung, keandalan, daya tanggap, jaminan dan empati, maka
yang memberikan kontribusi dominan terhadap kualitas
layanan adalah jaminan layanan. Petani rumput laut mitra
merespon indikator kualitas layanan merupakan hal utama
dalam pola inti plasma antara perusahaan inti plasma Tambak
Aji dengan petani rumput laut mitra. Diantara bukti langsung,
keandalan, daya tanggap, jaminan dan empati, maka yang
memberikan kontribusi dominan terhadap kualitas layanan
adalah jaminan. Kenyataan ini menunjukkan bahwa jaminan
dalam kualitas layanan yang diberikan oleh perusahaan inti
plasma Tambak Aji telah dirasakan oleh petani rumput laut

mitra. Keberadaan perusahaan inti plasma Tambak Aji yang
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beroperasi sejak tahun 2004 dan berhubungan dengan petani
rumput laut mitra telah dirasakan kualitas layanannya.

Perusahaan rumput laut inti plasma Tambak Aji
Kabupaten Brebes memberikan 3 (tiga) jaminan terhadap
petani inti plasma yaitu (1) jaminan bahwa agribisnis rumput
laut menguntungkan petani rumput laut inti plasma; (2)
jaminan kepastian pembelian, harga dan pembayaran sesuai
yang dijanjikan; dan (3) jaminan pendampingan yang
dilakukan dalam usaha agribisnis rumput laut akan berhasil.
Ketiga hal inilah yang membuat petani inti plasma merasa
puas dan pada akhirnya loyal terhadap perusahaan inti plasma
Tambak Aji di Kabupaten Brebes, karena menurut Griffin
(2005) kualitas layanan yang tinggi serta kepuasan pelanggan
yang tinggi pada akhirnya akan menciptakan loyalitas
pelanggan.

Layanan pendampingan kepada petani inti plasma
yang dilakukan oleh perusahaan inti plasma Tambak Aji
merupakan layanan utama untuk meningkatkan keberhasilan
usaha agribisnis rumput laut. Layanan pendampingan
dilakukan di mulai dari penanaman, cara melakukan
perawatan dan panen. Perusahaan juga menempatkan
beberapa petugas ahli budidaya rumput laut di lapangan.

Mereka mengkoordinasikan segala aspek usaha agribisnis
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rumput laut seperti waktu tanam dan pemupukan yang tepat,
pergantian air, pengendalian hama dan penyakit tanaman,
serta jadwal panen.

Pada awalnya karena produk rumput laut merupakan
komoditas yang baru memang sebagaian besar petani inti
plasma tidak terlalu yakin kalau usaha agribisnis rumput laut
memang menguntungkan. Tetapi dengan pendampingan yang
dilakukan dan hasil yang dirasakan sendiri oleh petani inti
plasma, maka secara perlahan-lahan semua petani inti plasma
yakin kalau usaha agribisnis memang merupakan usaha yang
menguntungkan.

Pemasaran produk pertanian bagi petani skala kecil
pada umumnya merupakan titik kritis dalam rantai agribisnis
(Saptana, dkk. 2005, 2006). Kepastian pembelian, harga dan
pembayaran merupakan inti dari pola inti plasma semua usaha
agribisnis. Dalam menjalankan pola inti plasma perusahaan
inti plasma Tambak Aji tidak memberikan batasan untuk
menerima produk rumput laut kering dari petani inti plasma
kalau memang kualitasnya sesuai dengan yang telah
disepakati. Jadi berapapun jumlah produksi rumput laut
kering yang dihasilkan oleh petani inti plasma pasti akan
dibeli atau diterima oleh perusahaan inti plasma Tambak Aji.

Perusahaan akan membeli semua hasil panen petani inti
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plasma dengan harga yang disepakati sepanjang memenuhi
standar kualitas. Produk masih menjadi milik petani inti
plasma selama belum diserahkan kepada pihak perusahaan
inti plasma Tambak Aji. Ketersediaan jaminan pasar dalam
pola inti plasma antara perusahaan inti plasma Tambak Aji
dengan petani rumput laut inti plasma akan merangsang
petani rumput laut inti plasma untuk teruas memproduksi
rumput laut.

Selain itu mengenai harga yang diberikan oleh petani
inti plasma selalu sesuai dengan kesepakatan yang telah
disepakati bersama. Untuk penurunan dan kenaikan harga
rumput laut kering, perusahaan inti plasma Tambak Aji selalu
di informasikan, dikonsultasikan dan disepakati terlebih
dahulu dengan petani inti plasma sehingga petani inti plasma
tidak merasa dibohongi. Untuk pembayaran hasil produk
rumput laut kering petani inti plasma juga selalu dibayarkan
tunai setelah dilakukan penimbangan terlebih dahulu.
Perusahaan inti plasma Tambak Aji tidak pernah menunda
pembayaran rumput laut kering yang telah ditimbang di
gudang perusahaan inti plasma Tambak Aji.

Sehingga di waktu panen, hasil panen petani rumput
laut inti plasma semuanya akan diserap perusahaan inti

plasma dengan tingkat harga yang sudah ditentukan
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sebelumnya sedemikian rupa sehingga setiap kali para petani
rumput laut inti plasma panen maka perusahaan inti plasma
Tambak Aji akan membeli pada tingkat harga tertentu yang
dapat menyebabkan dari hasil total penjualan ini, maka para
petani rumput kaut inti plasma dapat langsung menikmati

hasil penjualannya.

B. Harga

Nilai ekonomi dan nilai manfaat kemitraan
memberikan kontribusi terhadap harga. Diantara nilai
ekonomi dan nilai manfaat kemitraan , maka yang
memberikan kontribusi dominan terhadap harga adalah nilai
manfaat kemitraan. Hal ini menggambarkan bahwa hubungan
kemitraan dengan perusahaan inti palsma Tambak Aji
memberikan manfaat bagi petani rumput laut mitra karena
dengan  berhubungan kemitraan dengan  perusahaan
pendapatan dan kesejahteraan petani rumput laut mitra
meningkat.

Harga yang baik dan dapat diprediksi sangatlah
penting dalam menentukan kelayakan sebuah usaha
agribisnis. Namun petani di Indonesia sering rugi karena tidak

adanya jaminan pasar dan harga. Belum lagi kondisi lahan,
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cuaca, dan jarak wilayah dengan pasar sebagai pembatas
perkembangan usaha agribisnis.

Untuk itulah yang menjadi pegangan dari perusahaan
inti plasma Tambak Aji di Kabupaten Brebes sehingga
menjamin bahwa harga rumput laut yang ditetapkan membuat
komoditi rumput laut mempunyai nilai ekonomis bagi petani
rumput laut inti plasma. Dan harga yang ditetapkan oleh
perusahaan inti plasma Tambak Aji membuat petani inti
plasma mendapatkan keuntungan yang memadai.

Dalam menetapkan harga beli produk rumput laut
kering petani inti plasma, yang dilakukan oleh perusahaan inti
plasma Tambak Aji dengan cara terbuka, musyawarah
mufakat dan saling menguntungkan. Sebelum ditetapkan
harga beli, perusahaan inti plasma Tambak Aji biasanya
memberikan informasi secara terbuka tentang harga yang
diterima dari pabrik rumput laut dan biaya transportasi rumput
laut kering ke pabrik. Dari kedua komponen tersebut bersama-
sama dengan petani inti plasma ditetapkan berapa harga beli
produk rumput laut kering. Sehingga petani inti plasma
mengetahui keuntungan yang diperoleh oleh perusahaan inti
plasma Tambak Aji, dan berdasarkan hal tersebut petani inti
plasma merasa bahwa distribusi keuntungan dilakukan secara

merata dan adil. Petani inti plasma tidak merasa dibohongi,
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semuanya dilakukan secara transparan oleh perusahaan inti
plasma Tambak Aji. Hal ini sesuai dengan pendapat dari
Kotler dan Amstrong (2012) bahwa ada 2 (dua) faktor utama
yang perlu dipertimbangkan dalam menetapkan harga yakni
faktor internal perusahaan dan faktor lingkungan eksternal.
Faktor internal perusahaan mencakup tujuan pemasaran
perusahaan, strategi bauran pemasaran, biaya dan organisasi.
Sedangkan faktor lingkungan eksternal meliputi sifat pasar
dan permintaan, persaingan, dan unsur-unsur lingkungan
lainnya. Dalam pola inti plasma usaha budidaya rumput laut
faktor eksternal yang harus dipertimbangkan oleh perusahaan
inti plasma Tambak Aji dalam menentukan harga adalah
faktor pendapatan yang akan diperoleh oleh petani rumput
laut mitra harus memberikan nilai ekonomi.

Selain itu yang membuat petani inti plasma merasa
puas dan loyal kepada perusahaan inti plasma Tambak Aji
adalah dengan ditetapkannya harga dasar pembelian rumput
laut kering terendah. Hal inilah yang membuat petani inti
plasma merasa ada kepastian yang diberikan oleh perusahaan
inti plasma Tambak Aji bahwa walaupun harga rumput laut
turun drastis karena sesuatu hal, maka petani inti plasma
masih memperoleh keuntungan. Informasi mengenai harga

turun dari perusahaan inti plasma Tambak Aji juga tidak
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langsung diberlakukan, bisanya harga turun berlaku setelah 1
minggu informasi itu diberikan, sehingga ketika panen petani
inti plasma sudah mengetahui kalau harga rumput laut kering
turun. Tetapi ketika ada kenaikan harga maka harga tersebut
langsung diberlakukan oleh perusahaan inti plasma Tambak
Aji.

Pembayaran secara tunai yang dilakukan oleh
perusahaan inti plasma Tambak Aji juga merupakan hal yang
positif dan membuat petani rumput laut mitra merasa puas

terhadap perusahaan inti plasma Tambak Aji.

C. Relationship Marketing

Kepercayaan, komitmen, komunikasi, dan kemampuan
menangani  konflik memberikan  kontribusi  terhadap
relationship marketing. Diantara kepercayaan, komitmen,
komunikasi dan kemampuan menangani konflik, maka
kepercayaan yang memberikan kontribusi dominan terhadap
relationship marketing.

Perusahaan rumput laut inti plasma Tambak Aji di
Kabupaten Brebes membangun hubungan kemitraan dengan
rasa saling mempercayai dan dipercayai kejujurannya oleh
petani rumput laut mitra karena merealisasikan hubungan

kemitraan sesuai dengan kesepakatan dan yang dijanjikan.
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Perusahaan inti plasma Tambak Aji dalam
berkomunikasi dengan petani rumput laut mitra melalui
pendekatan agama dan budaya masyarakat. Perusahaan inti
plasma Tambak Aji setiap bulan pada saat bulan purnama
mengadakan pertemuan dan pengjajian “padang wulan”
dengan mendatangkan  ulama/pemuka agama  untuk
memberikan siraman rohani kepada petani rumput laut mitra.
Pertemuan ini rutin dilaksanakan setiap bulan. Selain siraman
rohani, dalam pertemuan juga dilakukan diskusi tanya jawab
berkisar tentang permasalahan yang dihadapi petani rumput
laut mitra dan segala sesuatu yang berhubungan dengan usaha
agribisnis rumput laut. Dalam pertemuan ini petani rumput
laut mitra bebas menyapaikan kritik dan saran kepada
perusahaan inti plasma Tambak Aji untuk perbaikan pola inti
plasma yang dilakukan.

Penyampaian kritik, saran dan segala permasalahan
yang dihadapi oleh petani rumput laut mitra selain lewat
pertemuan rutin yang dilakukan setiap bulan, juga dapat
dilakukan setiap hari, bisa melalui tenaga lapangan yang
selalu keliling ke lokasi budidaya atau langsung ke kantor
perusahaan inti plasma Tambak Aji.

Selain pertemuan rutin, dalam menerapkan untuk

menjaga hubungan dengan petani rumput laut mitra, maka
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perusahaan inti plasma Tambak Aji setiap tahun selalu
memberikan bonus kepada petani rumput laut mitra beserta
keluarga. Bonus yang diberikan dalam 2 bentuk yaitu (1)
berbentuk barang; (2) berbentuk fasilitasi yaitu memfasilitasi
petani rumput laut untuk berwisata dengan menyediakan

fasilitas transport berupa bus.

D. Kepuasaan Petani Mitra

Rutinitas bermitra, pemenuhan harapandan merefensi
pelanggan memberikan kontribusi terhadap kepuasan petani
rumput laut mitra. Dan pemenuhan harapan memberikan
kontrbusi yang dominan terhadap kepuasan petani rumput laut
mitra.

Dalam mencapai pemenuhan harapan, perusahaan inti
plasma Tambak Aji selalu memenuhi kebutuhan untuk usaha
budidaya rumput laut dan meningkatkan pendapatan petani
rumput laut mitra.

Perusahaan inti plasma Tambak Aji memberikan
bantuan bibit gratis kepada petani rumput laut mitra dan
menyediakan sarana dan prasarana untuk usaha budidaya
rumput laut. Selain itu perusahaan inti plasma memberikan
pendampingan mulai dari awal penanaman, perawatan dan

penanganan pasca panen kepada petani rumput laut mitra.
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Penetapan harga dasar dan melakukan fair trade membuat
petani rumput laut mitra meningkat pendapatannya. Kegiatan-
kegiatan yang telah disampaikan diatas merupakan kegiatan-
kegiatan yang dilakukan oleh perusahaan inti plasma Tambak
Aji dalam mencapai pemenuhan harapan dari petani rumput
laut mitra. Hal ini sesuai dengan pendapat Palilati (2003:56)
bahwa kepuasan pelanggan merupakan suatu tingkatan di
mana kebutuhan, keinginan dan harapan pelanggan akan
dapat terpenuhi atau terlampaui melalui suatu transaksi yang
akan mengakibatkan terjadinya pembelian ulang atau
kesetiaan yang terus berlanjut. Juga menurut Kotler dan
Amstrong (2001:13) bahwa kepuasan pelanggan adalah suatu
tingkat dimana perkiraan kinerja produk sesuai dengan
harapan pembeli. Jika kinerja produk sesuai dengan harapan
pembeli maka pembeli akan merasa puas, dan sebaliknya jika
Kinerja produk tidak sesuai dengan harapan pembeli, maka
pembeli tidak merasa puas.

Petani rumput laut mitra merasa bahwa apa yang
dilakukan oleh perusahaan inti plasma Tambak Aji telah
memenuhi harapannya. Dengan melakukan pola inti plasma
dengan perusahaan inti plasma Tambak aji, sarana dan
prasarana untuk usaha disediakan oleh perusahaan inti plasma

Tambak Aji sesuai dengan harapannya. Dengan melakukan
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pola inti plasma dengan perusahaan inti plasma Tambak aji
dapat meningkatkan pendapatan sehingga memenuhi
harapannya.

Dari hasil penelitian ini menunjukkan bahwa faktor
pemenuhan harapan memberikan kontribusi yang paling
dominan terhadap kepuasan petani rumput laut mitra
dibandingkan dengan rutinitas bermitra dan mereferensi
pelanggan. Dan hal ini selaras dengan pendapat dari Irawan
(2008 : 37) dimana kepuasan pelanggan ditentukan oleh
persepsi pelanggan atas performance produk atau jasa dalam
memenuhi harapan pelanggan. Pelanggan merasa puas apabila
harapannya terpenuhi atau akan sangat puas jika harapan
pelanggan terlampaui. Irawan berpendapat ada lima driver
utama pelanggan yaitu kualitas produk, harga, servise quality,
emotionalfactor, biaya dan relationship marketing.

E. Loyalitas Petani Mitra

Mengatakan hal yang positif, memanfaatkan
produk/jasa yang lain, kebanggaan dan bertahan memberikan
kontribusi terhadap loyalitas petani rumput laut mitra. Dan
bertahan memberikan kontribusi yang paling dominan

terhadap loyalitas petani rumput laut mitra.
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Dengan bertahan, maka sebagai petani rumput laut
mitra akan terus menjaga hubungan kemitraan dengan sesama
petani rumput laut mitra dan juga perusahaan rumput laut inti
plasma. Selain itu dengan bertahan bermitra dengan
perusahaan inti plasma Tambak Aji , maka petani rumput laut
mitra tidak tergiur pindah ke perusahaan rumput laut inti
plasma yang lain. Dengan dua pernyataan dominan yang
dipilih petani rumput laut mitra maka hal tersebut
menandakan petani rumput laut mitra loyal terhadap
perusahaan inti plasma Tambak Aji. Dan hal tersebut berarti
perusahaan inti plasma Tambak Aji dapat mempertahankan
petani tumput laut mitra untuk terus bermitra dengannya
dalam jangka panjang. Loyalitas terhadap layanan jasa dapat
mempertahankan pelanggannya dalam jangka panjang,
bahkan jika mungkin untuk selamanya. Usaha ini akan
mendatangkan sukses besar dalam jangka panjang.

Para ahli berpendapat bahwa konstruk service loyalty
berbeda dari brand loyalty. Beberapa alasannya adalah
sebagai berikut: (1) penyedia jasa mempunyai kemampuan
untuk menciptakan keterikatan loyalitas yang lebih kuat
dengan klien mereka dibanding penyedia barang (Czepiel dan
Gilmore 1987; Zeithaml 1981), (2) loyalitas lebih besar atau
lebih lazim pada produk jasa, dibanding pada pelanggan yang
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mengkonsumsi barang (Snyder 1986; Zeithaml 1981), (3) jasa
memberikan lebih banyak kesempatan bagi interaksi personal
(Czepiel dan Gilmore 1987) yang pada akhirnya akan
menyediakan lebih banyak kesempatan untuk membangun
loyalitas (Parasuraman, 1985; Surprenant dan Solomon 1987

Perusahaan inti plasma Tambak Aji dapat memenuhi
harapan dari petani rumput laut mitra sehingga petani merasa
puas terhadap kinerja perusahaan dan hal tersebut berdampak
kepada loyalitas petani rumput laut mitra kepada perusahaan
inti plasma Tambak Aji. Hal ini sesuai dengan pendapat dari
Kotler dan Armstong (2012), bahwa loyalitas berasal dari
pemenuhan harapan atau harapan konsumen.

Dari hasil penelitian ini menunjukkan bahwa bertahan
memberikan kontribusi yang paling dominan terhadap
loyalitas petani rumput laut mitra dari perusahaan inti plasma
Tambak Aji dibandingkan dengan mengatakan hal yang
positif, memanfaatkan produk/jasa yang lain dan kebanggaan..
Hal ini selaras dengan hasil pendapat Kotler (2012) yang
menyatakan, bahwa pelanggan dikatakan loyal apabila mereka
mempunyai komitmen yang kuat untuk menggunakan atau
membeli lagi secara rutin suatu produk dan ada niat untuk

memakai produk tersebut di masa yang akan datang.
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Penelitian tentang loyalitas pelanggan pada umumnya
berpusat pada loyalitas pelanggan terhadap tangible products,

dan sering disebut sebagai brand loyality.
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BAB VI
PENGARUH KUALITAS
LAYANAN, HARGA,
RELATIONSHIP MARKETING
TERHADAP KEPUASAN PETANI
RUMPUT LAUT MITRA

Hasil teruji bahwa kualitas layanan, harga dan
relationship marketing berpengaruh terhadap kepuasan petani
rumput laut mitra. Hal ini teruji bahwa kualitas layanan, harga
dan relationship marketing berdampak positif terhadap
kepuasan petani rumput laut mitra. Semakin tinggi kualitas
layanan, harga dan relationship marketing dari perusahaan
inti plasma Tambak Aji, maka akan meningkatkan kepuasan
petani rumput laut mitra.

Salah satu upaya untuk menciptakan, memperhatikan
dan meningkatkan hubungan dengan pelanggan dalam hal ini
adalah petani rumput laut mitra adalah dengan memberikan
jasa yang berkualitas secara konsisten dan nilai yang lebih
baik pada setiap kesempatan serta memberikan jasa yang
lebih unggul dari pesaing. Kualitas layanan merupakan
tingkat keunggulan untuk memenuhi keinginan pelanggan.

Kualitas layanan dinilai berdasarkan persepsi pelanggan yang
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membandingkan harapan untuk menerima layanan dan
pengalaman sebenarnya atas layanan yang diterima. Kualitas
layanan dan kepuasan pelanggan mempunyai  konstruksi
hubungan yang nyata dan ada hubungan sebab akibat antara
keduanya. (Hurley dan Estelami, 1998 : 209 - 221). Jika
kualitas layanan yang diterima oleh pelanggan sesuai dengan
harapannya, maka mereka berpandangan bahwa layanan
tersebut memiliki kualitas yang bagus. Apabila pelanggan
mendapatkan kualitas yang bagus, maka hak ini akan menjadi
pengalaman tersebut dengan produk. Dan apabila pelanggan
mendapat kualitas yang kurang dari perusahaan maka mereka
akan  menunjukkan tanda-tanda akan  meninggalkan
perusahaan (Richins, 1983:2 dan Scaglione, 1988:6).

Harga diartikan sebagai sesuatu yang diserahkan
dalam pertukaran untuk mendapatkan suatu barang atau jasa,
dalam pola inti plasma bahwa harga yang diberikan oleh
perusahaan inti plasma terhadap rumput laut kering yang
dihasilkan oleh petani rumput laut mitra. Harga yang
ditetapkan oleh perusahaan inti plasma Tambak Aji
memberikan nilai manfaat dan ekonomi terhadap kehidupan
dan kesejahteraan dari petani rumput laut mitra.

Penetapan harga adalah yang paling krusial dan sulit

diantara unsur-unsur dalam bauran pemasaran. Akan tetapi
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meskipun demikian harga adalah satu-satunya unsur dalam
bauran pemasaran yang akan mendatangkan laba bagi
perusahaan (Ma’ruf, 2006:155). Dalam pola inti plasma yang
diterapkan oleh perusahaan inti plasma Tambak Aji penetapan
harga selain untuk mendatangkan laba perusahaan juga untuk
mempertahankan petani rumput laut mitra untuk tetap
bertahan dalam hubungan inti plasma. Konsep harga, nilai dan
utiliti saling berhubungan dalam teori ekonomi (Erwanto,
2005:28). Utiliti adalah atribut dari produk yang mampu
untuk memuaskan keinginan pelanggan, sedangkan nilai
(value) adalah ekspresi dari suatu produk yang mempunyai
daya tarik untuk dapat dipertukarkan dengan produk lain.
Harga ditetapkan dengan harapan perusahaan tidak rugi tetapi
hubungan dengan petani rumput laut mitra dapat
dipertahankan, sehingga dalam penetapan harga bukan berarti
pengusaha tidak mengharapkan laba sama sekali.

Harga dapat pula ditetapkan dengan tujuan mencegah
masuknya pesaing, mempertahankan loyalitas pelanggan,
mendukung penjualan ulang, atau menghindari campur tangan
pemerintah.

Tujuan-tujuan penetapan harga di atas memiliki
implikasi penting terhadap strategi bersaing perusahaan.

Tujuan yang ditetapkan harus konsisten dengan cara yang di
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tempuh perusahaan dalam menetapkan posisi relatifnya dalam
persaingan.

Relationship marketing merupakan suatu konsep
pemasaran yang menekankan pada penjagaan hubungan
antara pelanggan dan perusahaan melalui komunikasi yang
efektif antara perusahaan dan pelanggan. Relationship
marketing yang dibangun oleh perusahaan inti plasma
Tambak Aji adalah menjaga agar petani rumput laut dapat
meningkat kepuasaannya sehingga hubungan pola inti plasma
dengan perusahaan dapat terjaga.

Dengan mengadakan komunikasi yang efektif melalui
pertemuan rutin bulanan, menyediakan saluran komunikasi
yang dapat dipakai oleh petani rumput laut mitra untuk
memberikan kritik, saran dan menyampaikan
permasalahannya maka perusahaan inti plasma Tambak Aji
dapat memberikan kepuasaan kepada petani rumput laut
mitra.

Membangun komunikasi dengan pendekatan agama
dan budaya yang merupakan strategi yang dijalankan oleh
perusahaan inti plasma Tambak Aji sehingga berdampak
kepada kepuasaan petani rumput laut mitra. Komunikasi
dengan pendekatan agama dan budaya yang rutin dan

berkelanjutan sangat efektif untuk dijalankan dalam menjaga
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hubungan dengan petani rumput laut mitra. Perusahaan inti
plasma Tambak Aji mempunyai pengathuan dan memahami
kebutuhan komunikasi yang diinginkan oleh petani rumput
laut mitra karena pemilik perusahaan adalah penduduk asli
dimana petani rumput laut mitra berasal. Dalam memahami
hubungan pemasaran dibutuhkan pengetahuan yang
membedakan antara transaksi yang memiliki durasi pendek
dan cepat berakhirnya dengan dan relationship marketing
yang memiliki durasi lebih panjang dan, mencerminkan
sebuah proses yang berkelanjutan (Dwyer, 1987).

Dalam  membangun dan menjaga  hubungan
perusahaan inti plasma Tambak Aji memberikan bibit rumput
laut secara gratis kepada petani yang ingin melakukan
hubungan pola inti plasma dengan perusahaan. Dengan
mendapatkan bibit secara gratis, petani dapat mengurangi
modal yang dibutuhkan untuk melakukan usaha budidaya
rumput laut. Hal ini sesuai dengan pendapat dari Kotler dan
Armstrong (2001:304) bahwa pendekatan yang pertama untuk
membangun suatu hubungan nilai dengan pelanggan adalah
dengan memberikan manfaat keuangan atau ekonomi.
Manfaat ekonomis ini dapat berupa penghematan biaya yang

dikeluarkan oleh pelanggan.
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Selain itu untuk membangun hubungan yang lebih
kuat dengan petani rumput laut mitra melalui ikatan
struktural. Dalam ikatan struktural ini perusahaan inti plasma
Tambak Aji berusaha untuk membantu petani rumput laut
mitra dan selalu memberikan informasi mengenai segala
sesuatu yang diperlukan, sehingga petani rumput laut mitra
yang dibantu dan diperhatikan akan merasa sangat dihargai
dan lebih puas pada perusahaan, seperti memberikan
informasi mengenai harga yang terbaru. Perusahaan inti
plasma Tambak Aji juga memberikan sarana yang dibutuhkan
oleh petani rumput laut mitra seperti waring untuk alas
menjemur rumput laut sehingga memberikan kemudahan dan
kepuasan tersendiri bagi petani rumput laut mitra.

Hasil pengujian kualitas layanan, harga dan
relationship marketing terhadap kepuasan petani rumput laut
mitra teruji bahwa kualitas layanan, harga dan relationship
marketing mampu meningkatkan kepuasan petani rumput laut
mitra. Dalam penelitian ini ditemukan bahwa kualitas layanan
yakni bukti langsung, kehandalan, daya tanggap, jaminan dan
empati mampu menciptakan kepuasan petani rumput laut
mitra dalam hubungan pola inti palsma dengan perusahaan
inti plasma Tambak Aji. Selain itu penetapan harga beli

rumput laut yang diberikan oleh perusahaan inti plasma
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Tambak Aji mampu menciptakan rasa puas bagi petani
rumput laut inti plasma. Demikian juga dengan relationship
marketing yang diterapkan juga mampu menciptakan rasa
puas bagi petani rumput laut mitra.

Perusahaan inti plasma Tambak Aji merupakan
perusahaan yang bergerak dalam usaha agribisnis rumput laut.
Dalam menerapkan usahanya untuk mendapatkan produk
rumput laut kering, perusahaan ini menerapkan hubungan inti
plasma dengan petani rumput laut mitra. Untuk menjaga dan
mempertahankan hubungan dengan petani rumput laut mitra
perusahaan ini menerapkan jaminan kualitas layanan,
memberikan harga beli rumput laut yang mempunyai nilai
ekonomi bagi petani rumput laut mitra dan dalam menerapkan
relationship marketing dapat dipercaya.

Temuan penelitian ini sejalan dengan penelitian
Yunanto (2010), Wenda, Rahyuda dan Suasana (2013) bahwa
kualitas layanan berpengaruh positif terhadap kepuasaan
pelanggan, Diana Farisa (2008) bahwa harga berpengaruh
positif terhadap kepuasan pelanggan dan Siyo dan Prabowo
(2011) bahwa relationship marketing berpengaruh positis

terhadap kepusaan pelanggan.
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BAB VII
PENGARUH KUALITAS
LAYANAN, HARGA,
RELATIONSHIP MARKETING
TERHADAP LOYALITAS PETANI
RUMPUT LAUT MITRA

Secara harfiah loyal berarti setia, atau loyalitas dapat
diartikan sebagai suatu kesetiaan. Kesetiaan ini timbul tanpa
adanya paksaan, tetapi timbul dari kesadaran sendiri.
Loyalitas pelanggan merupakan salah satu tujuan inti yang
diupayakan untuk mempertahankan hubungan pola inti
plasma. Dengan loyalitas dari petani rumput laut mitra, maka
diharapkan petani mitra akan mempertahankan hubungannya
dengan perusahaan inti plasma Tambak Aji. Dengan
mempertahankan hubungannya maka petani rumput laut mitra
tetap menjual rumput laut hasil panennya kepada perusahaan
inti plasma Tambak Aji.

Pelanggan yang loyal merupakan aset bagi
perusahaan dan untuk mengetahui pelanggan yang loyal
perusahaan harus mampu menawarkan produk atau jasa yang

dapat memenuhi harapan pelanggan serta dapat memuaskan
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pelanggannya,  apabila pelanggan melakukan tindakan
pembelian secara berulang dan teratur maka pelanggan
tersebut adalah pelanggan yang loyal (Griffin, 2005: 31).
Layanan yang diberikan perusahaan inti plasma Tambak Aji
berkualitas sehingga dapat memenuhi harapan dari petani
rumput laut mitra. Harga yang ditetapkan oleh perusahaan inti
palsama Tambak Aji terhadap rumput laut hasil panen petani
rumput laut mitra dapat memberikan nilai manfaat dan
eknomis sehingga memenuhi harapan dari petani rumput laut
mitra. Relationship marketing yang diterapkan oleh
perusahaan inti plasma dapat memenuhi harapan petani
rumput laut mitra. Hal tersebut juga ditunjang bahwa hasil
penelitian menemukan bahwa kualitas layanan, harga dan
relationship marketing dari perusahaan inti plasma Tambak
Aji meningkatkan loyalitas dari petani rumput laut mitra.
Temuan ini bermakna bahwa petani rumput laut mitra
memberikan penilaian tinggi terhadap kualitas layanan, harga
dan relationship marketing terbukti meningkatkan loyalitas
dari petani rumput laut mitra.

Hasil pengujian kualitas layanan, harga dan
relationship marketing terhadap kepuasan petani rumput laut
mitra teruji bahwa kualitas layanan, harga dan relationship

marketing mampu meningkatkan loyalitas petani rumput laut
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mitra. Dalam penelitian ini ditemukan bahwa kualitas layanan
yakni bukti langsung, kehandalan, daya tanggap, jaminan dan
empati mampu menciptakan loyalitas petani rumput laut mitra
dalam hubungan pola inti palsma dengan perusahaan inti
plasma Tambak Aji. Selain itu penetapan harga beli rumput
laut yang diberikan oleh perusahaan inti plasma Tambak Aji
mampu menciptakan loyalitas bagi petani rumput laut inti
plasma. Demikian juga dengan relationship marketing yang
diterapkan juga mampu menciptakan loyalitas bagi petani
rumput laut mitra.

Temuan penelitian ini sejalan dengan penelitian
Yunanto (2010) bahwa kualitas layanan berpengaruh positif
dan signifikan terhadap loyalitas pelanggan, Wahyuni (2008)
bahwa harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap
loyalitas pelanggan, Siyo dan Prabowo (2011) bahwa
relationship marketing berpengaruh positif dan signifikan

terhadap loyalitas pelanggan.
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BAB VIII
PENGARUH KEPUASAN PETANI
RUMPUT LAUT MITRA
TERHADAP LOYALITAS PETANI
RUMPUT LAUT MITRA

Hasil pengujian menunjukkan bahwa kepuasan
berpengaruh terhadap loyalitas petani rumput laut mitra. Hal
ini teruji bahwa peningkatan kepuasan berdampak positif
terhadap loyalitas petani rumput laut mitra. Semakin tinggi
tingkat kepuasan, maka akan meningkatkan loyalitas petani
rumput laut mitra. Penelitian ini sejalan dengan penelitian
yang dilakukan oleh Bagyo Mujiharjo (2006), Yunanto
(2010), Subarso (2013), bahwa ada pengaruh signifikan
kepuasan pelanggan terhadap loyalitas pelanggan.

Kepuasan petani rumput laut mitra berkaitan dengan
kualitas layanan, harga dan relationship marketing yang
diterapkan oleh perusahaan inti plasma Tambak Aji. Kualitas
layanan yang diberikan dengan memberikan pendampingan,
mengerahkan tenaga-tenaga lapangan yang ahli untuk
monitoring dan memberikan penyuluhan tentang budidaya

rumput laut yang baik dan benar serta memberikan bibit
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secara gratis dipersepsikan oleh petani rumput laut mitra
sebagai bentuk jaminan dan keseriusan perusahaan dalam
menjalin hubungan pola inti plasma. Kebijakan penentuan dan
penentapan harga yang berkeadilan sehingga hasil jual rumput
laut berdampak positif terhadap peningkatan kesejahteraan
petani rumput laut mitra sehingga petani rumput laut mitra
merasa puas berhubungan dengan perusahaan inti plasma
Tambak Aji. Relationship marketing yang diterapkan
perusahaan melalui pendekatan agama dan budaya sehingga
petani rumput laut mitra merasa puas dan menilai positif
berhubungan pola inti plasma dengan perusahaan.

Disisi lain kepuasaan dari petani rumput laut mitra
tercermin dari adanya penjualan rumput laut secara terus-
menerus dan berkesinambungan kepada perusahaan inti
plasma Tambak Aji walaupun perusahaan yang sejenis
semakin banyak di daerah tersebut. Hasil temuan ini sejalan
dengan penelitian yang dilakukan oleh Mardikawati dan
Farida (2013) yang melakukan penelitian pada pelanggan bus
telah  membuktikan ~ bahwa  kepuasaan  pelanggan
mempengaruhi loyalitas pelanggan.

Peneliti  memproposionalkan  bahwa  kepuasan
berpengaruh positif dan signifikan terhadap loyalitas petani

rumput laut mitra, hasil penelitian ini dapat dimaknai bahwa
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petani rumput laut mitra yang mempunyai kepuasan tinggi,

maka akan cenderung mempunyai loyalitas yang tinggi juga.
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BAB IX
PENGARUH KUALITAS
LAYANAN, HARGA,

RELATIONSHIP MARKETING
TERHADAP LOYALITAS PETANI
RUMPUT LAUT MITRA, MELALUI

KEPUASAN PETANI RUMPUT

LAUT MITRA

Hasil penelitian menunjukkan bahwa kepuasan
berpengaruh positif terhadap loyalitas petani rumput laut
mitra, artinya petani rumput laut mitra yang merasakan
kepuasan akan meningkatkan loyalitasnya. Semakin petani
merasakan kepuasan dengan kualitas layanan, harga,
relationship marketing yang diterapkan oleh perusahaan inti
plasma Tambak Aji untuk menjaga hubungan pola inti plasma
akan meningkatkan loyalitas mereka. Loyalitas dari petani
rumput laut mitra perlu ditingkatkan mengingat semakin
banyak pesaing perusahaan sejenis yang menerapkan pola inti
plasma. Upayan yang dilakukan adalah dengan meningkatkan
kepuasan petani rumput laut mitra, karena secara nyata

kepuasaan yang dirasakan oleh petani rumput laut mitra
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berkemampuan meningkatkan loyalitas petani rumput laut
mitra. Hasil penelitian ini mendukung hasil temuan penelitian
Dimyati (2012) dan Mahardhika (2011) bahwa kepuasan
pelanggan terbukti meningkatkan loyalitas pelanggan.

Kualitas layanan terbukti berpengaruh  positif
meningkatkan loyalitas melalui kepuasan petani rumput laut
mitra, artinya kualitas layanan yang dipersepsi petani berupa
bukti langsung, kehandalan, daya tanggap, jaminan dan
empati diperlukan sebagai model yang diberlakukan oleh
perusahaan inti plasma dalam hubungan pola inti plasma.
Petani rumput laut mitra merasakan kepuasan melakukan
hubungan pola inti plasma karena perusahaan inti plasma
Tambak Aji menerapkan bukti langsung, kehandalan, daya
tanggap, jaminan dan empati yang tinggi dalam kualitas
layanannya. Kepuasaan petani rumput laut mitra dalam
berhubungan pola inti plasma merupakan modal bagi petani
rumput laut mitra untuk memandang positif terhadap kualitas
layanan yang diberikan oleh perusahaan inti plasma Tambak
Aji sehingga petani rumput laut mitra akan selalu menjual
rumput laut kepada perusahaan.

Harga terbukti berpengaruh positif meningkatkan
loyalitas petani rumput laut mitra melalui kepuasan petani

rumput laut mitra, artinya harga yang ditetapkan oleh
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perusahaan inti plasma Tambak Aji berperan meningkatkan
loyalitas petani rumput laut mitra. Harga yang ditetapkan
ditunjukkan dengan mempunyai nilai ekonomi dan manfaat
bagi petani rumput laut mitra. Harga beli rumput laut yang
ditetapkan oleh perusahaan memberikan dampak positif
terhadap peningkatan kesejahteraan petani rumput laut mitra.

Relationship marketing terbukti berpengaruh terhadap
loyalitas petani rumput laut melalui kepuasaan petani rumput
laut mitra, artinya relationship marketing yang diterapkan
oleh perusahaan inti plasma Tambak Aji berperan
meningkatkan loyalitas petani rumput laut. Relationship
marketing yang diterapkan oleh perusahaan meningkatkan
kepercayaan petani rumput laut mitra terhadap perusahaan inti
plasma Tambak Aji.

Temuan penelitian ini mendukung hasil penelitian
Mardikawati dan Farida (2013) bahwa kualitas layanan, harga
dan relationship marketing berpengaruh positif dan signifikan
terhadap loyalitas pelanggan melalui kepuasaan pelanggan.

Peneliti menyadari pada penelitian ini  memiliki
keterbatasan antara lain indikator harga mendasarkan pada
harga pembelian produk bukan harga penjualan produk seperti
pada umumnya. Sehingga temuan ini hanya khusus untuk

hubungan pola inti plasma dalam usaha agribisnis.
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BAB X
PENUTUP

Kualitas layanan dikontribusi oleh bukti langsung,
keandalan, daya tanggap, jaminan dan empati. Respon petani
rumput laut mitra terhadap kualitas layanan yang utama
adalah jaminan, diikuti empati, keandalan, bukti langsung dan
daya tanggap layanan. Jaminan layanan memberikan
kontribusi yang besar terhadap kualitas layanan

Harga dikontribusi oleh nilai ekonomis dan nilai
manfaat kemitraan. Nilai manfaat kemitraan memberikan
kontribusi yang besar terhadap dimensi faktor harga.

Relationship  marketing di  kontribusi  oleh
kepercayaan, komitmen, komunikasi, dan kemampuan
menangani  konflik.  Indikator  kepercayaan = memberi
kontribusi yang besar terhadap dimensi faktor relationship
marketing.

Kualitas layanan, harga dan relationship marketing
dari perusahaan inti plasma Tambak Aji terbukti mampu

memberikan kepuasan terhadap petani rumput laut mitra.
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Kualitas layanan, harga dan relationship marketing
dari perusahaan inti plasma Tambak Aji terbukti mampu
menumbuhkan loyalitas petani rumput laut mitra.

Kualitas layanan, harga dan relationship marketing
dari perusahaan inti plasma Tambak Aji terbukti mampu
menumbuhkan loyalitas melalui kepuasan petani rumput laut
mitra.

Kepuasan petani rumput laut mitra terbukti memediasi
kualitas layanan, harga dan relationship marketing terhadap
loyalitas petani rumput laut mitra. Penerapan kualitas layanan,
harga dan relationship marketing oleh perusahaan inti plasma
Tambak Aji menstimulasi kepuasan petani rumput laut mitra
sehingga petani rumput laut mitra loyal terhadap perusahaan
inti plasma Tambak Aji.

Memperhatikan hasil penelitian dan kesimpulan yang
telah dipaparkan, selanjutnya disarankan:

Adanya upaya meningkatkan relationship marketing
yang lebih luas dengan mempertimbangkan faktor sosial,
budaya dan agama yang berlaku pada masyarakat petani
rumput laut mitra.

Kualitas layanan yang meliputi bukti langsung,
keandalan, daya tanggap, jaminan dan empati terus

ditingkatkan agar produksi rumput laut mitra terus
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meningkatkan sehingga berdampak kepada kepuasaan dan
loyalitas dengan adanya peningkatan pendapatan dan
kesejahteraan petani rumput laut mitra.

Menemukan dan menerapkan startegi yang efektif dan
efisien untuk meningkatkan kepuasaan petani rumput laut
mitra melalui program penerapan teknologi budidaya,
mengembangkan pasar yang lebih kompetitif sehingga
berdampak kepada peningkatan produksi dan harga beli
rumput laut petani mitra.

Diharapkan bagi peneliti selanjutnya, apabila meneliti
pengaruh kualitas layanan, harga dan relationship marketing
terhadap loyalitas petani rumput laut mitra melalui kepuaasan
petani rumput laut mitra dapat mengembangkan variabel lain

seperti perspektif budaya, agama dan sosial.
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