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This study aims to analyze marketing distribution in the Vaname
shrimp farming business in Mallusetasi Village, Sibulue District,
Bone Regency. The research focuses on how distribution channels
are formed, pricing mechanisms, and obstacles faced in marketing
the harvest. The method used is a descriptive qualitative approach
with data collection techniques through observation, interviews,
and documentation. The unit of analysis in this study includes
farmers, collectors, and wholesalers involved in the Vaname shrimp
distribution process. Data analysis techniques include data
reduction, data presentation, and conclusion drawing. The results
show that the marketing distribution of Vaname shrimp in
Mallusetasi Village is still dominated by social relationships between
farmers and collectors without formal contracts. Prices are
determined entirely by collectors, resulting in low bargaining power
for farmers. Distribution infrastructure, especially cooling facilities,
is still limited, affecting product quality. Furthermore, the marketing
system has not been integrated with modern channels, so the
scope of distribution is still limited to the local market.

ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis ditribusi pemasaran
dalam usaha budidaya udang Vaname di Desa Mallusetasi,
Kecamatan Sibulue, Kabupaten Bone. Fokus penelitian diarahkan
pada bagaimana saluran distribusi terbentuk, mekanisme
penentuan harga, serta kendala yang dihadapi dalam pemasaran
hasil panen. Metode yang digunakan adalah pendekatan kualitatif
deskriptif dengan teknik pengumpulan data melalui observasi,
wawancara, dan dokumentasi. Unit analisis dalam penelitian ini
mencakup petambak, pengepul, dan pedagang besar yang terlibat
dalam proses distribusi udang Vaname. Teknik analisis data
meliputi reduksi data, penyajian data, dan penarikan kesimpulan.
Hasil penelitian menunjukkan bahwa distribusi pemasaran udang
Vaname di Desa Mallusetasi masih didominasi oleh hubungan
sosial antara petambak dan pengepul tanpa adanya kontrak formal.
Penentuan harga sepenuhnya ditentukan oleh pengepul sehingga

(2026) 477-484 | www.ojs.amiklps.ac.id | elSSN 2986-5433 |



Nurdzikra et.al / Vol.4 No.1 Maret 2026 hal 477-484

posisi tawar petambak rendah. Infrastruktur distribusi, terutama
fasilitas pendingin, masih terbatas sehingga memengaruhi kualitas
produk. Selain itu, sistem pemasaran belum terintegrasi dengan
saluran modern, sehingga ruang lingkup distribusi masih terbatas
pada pasar lokal.

PENDAHULUAN

Perikanan adalah salah satu subsektor dalam
sistem perekonomian Indonesia yang berperan
penting dalam pertumbuhan ekonomi. Apalagi dikala
ini turut andil dalam proses ekspansi lapangan kerija,
kenaikan pemasukan warga serta devisa untuk negeri.
Perihal ini karena Indonesia memiliki 17.499 pulau
dengan luas total wilayah sekitar 7,81 juta km?. Dari
total luas wilayah tersebut, 3,25 juta km? adalah lautan
dan 2,55 juta km? adalah zona ekonomi ekslusif (Oki
Pratama 2020). pastinya ini menggambarkan
bagimana keadaan serta kemampuan Indonesia
dalam zona perikanan serta kelautan yang
membagikan keuntungan sehingga mengakibat
pertumbuhan di dalam negara. Pastinya butuh aksi
serta reaksi yang cepat seperti di industri kelautan,
pariwisata, industri olahan, industri jasa kelautan, dan
lainnya.

Udang menjadi salah satu komoditas perikanan
yang berkontribusi cukup besar, dan memiliki
permintaan yang diperkirakan mencapai 2-5 juta ton
pada tahun 2024 (KKP 2024). Sebagian besar
produksi komoditas tersebut rencananya akan
diekspor ke berbagai negara, seperti Amerika Serikat,
Jepang, Tiongkok, dan Inggris. Dari beberapa negara
tujuan tersebut, tentunya perlu dilakukan revitalisasi
tambak udang untuk bisa memenuhi produksi yang
ingin dicapai nantinya, dalam hal tambak udang yang
masih dilakukan dengan cara tradisional menjadi
tambak udang yang semi-intensif, sehingga ini dapat
memperkuat dari segi produksi lagi, perlunya
dilakukan revitalisasi karena data produksi yang
dihasilkan dalam negeri sendiri pada tahun 2022
mencapai 1,09 juta ton dan naik 15% dibandingkan
tahun 2021 yang sebesar 953 ton (Badan Pusat
Statistik 2022).

Udang memiliki banyak keunggulan dalam
proses pembudidayaan, karena menjadi salah satu
bahan makanan sumber protein hewani bermutu
tinggi yang sangat digemari oleh konsumen dalam
negeri maupun luar negeri karena memiliki rasa yang
sangat gurih dan kadar kolestrolnya yang lebih rendah
dari pada hewan mamalia. Bahkan udang ini memiliki
tambak tersendiri untuk budidaya baik itu untuk udang
air tawar, air payau, maupun air asin. Karena udang
merupakan salah satu jenis hewan penyaring
sehingga kualitas air (kesamaan dan kadar garam)

sangat menentukan hasil yang didapatkan oleh
penambak.

Selain  keunggulan budidaya, udang juga
memiliki prospek ekonomi yang tinggi dan profit yang
menjanjikan. Salah satunya vyaitu kegiatan usaha
budidaya udang Vaname (Litopenaeus Vannamei)
yang membutuhkan dana yang tidak sedikit untuk
membiayai investasi yang memberikan dampak dalam
jangka panjang. Kemudian resiko usaha pada
kegiatan budidaya udang Vaname cukup besar seperti
bisa terjadi kegagalan dalam memanen vyang
disebabkan oleh penyakit dan kepadatan udang
dalam satu tambak sehingga mempengaruhi distribusi
pemasaran. Untuk mengurangi resiko tersebut perlu
perhitungan yang tepat agar dana yang diinvestasikan
dapat memberikan keuntungan. Selain itu, biaya
variabel seperti harga pakan, bibit, obat-obatan dan
multivitamin budidaya udang Vaname yang cenderung
meningkat menyebabkan adanya perubahan yang
terjadi pada biaya produksi.

Udang Vaname berasal dari Pantai Barat Pasifik
Amerika Latin, mulai dari Peru di Selatan hingga Utara
Meksiko. Udang Vaname mulai masuk ke Indonesia
dan dirilis secara resmi pada tahun 2001 (Nababan,
2015). Saat ini udang Vaname telah dibudidayakan
dibeberapa negara seperti Ekuador, Amerika latin,
Mexiko, Texas, Brasil, Hawai, Florida, Philipina, China
dan Thailand. Udang Vaname sendiri masuk ke
Indonesia pada tahun 2001. Produksi benur udang
Vaname dirintis sejak awal tahun 2003 oleh sejumlah
hatchery, terutama di daerah Situbondo dan
Banyuwangi (Jawa Timur). Budidaya uji coba yang
dilakukan dan waktu itu membawakan hasil yang
memuasakan. Setelah dilakukan beberapa penelitian
dan kajian, akhirnya pemerintah secara resmi
melepaskan udang Vaname sebagai varietas unggul
pada 12 juli 2001 melalui SK Menteri KP No.41/2001.

Salah satu satu tempat riset yang hendak di tuju
terdapat di Desa Mallusetasi. Desa Mallusetasi
merupakan daerah pesisir, letaknya pada Kecamatan
Sibulue Kabupaten Bone. Desa Mallusetasi
merupakan desa yang memiliki jumlah penduduk
cukup tinggi dengan profesi masyarakat yang bekerja
sebagai petani dan nelayan cukup banyak, hal ini
dikarenakan Desa Mallusetasi yang letaknya di bagian
pesisir wilayah yang kaya akan potensi pertanian dan
perikanan. Maka sangat memungkinkan Desa
Mallusetasi memiliki potensi untuk meningkatkan taraf
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hidup ekonomi mayarakat di sektor perikanan
terutama pada budidaya udang Vaname. Mengingat
masa panen udang Vaname sangat cepat, hanya
sekitar 40-50 hari. Sehingga budidaya udang Vaname
sangat berpotensi dan sangat memungkin dan diliat
dari perputaranya yang cepat jika dibandingkan
dengan budidaya lainnya.

Di Desa Mallusetasi sendiri ada beberapa
penambak udang Vaname, salah satunya yaitu bapak
Suardi. Bapak Suardi telah membudidayakan udang
Vaname sejak tahun 2019 sampai sekarang dan masih
melakukan pembangunan dan pembenahan pada
tambak yang digunakan dalam budidaya udang
Vaname. Selain pembangunan yang terus berjalan
tentu perlu memperhatikan distribusi yang baik pula,
sehingga barang yang di distribusikan sampai dengan
selamat dan aman sampai ke tangan konsumen. Jika
distribusi berjalan dengan baik tentu konsumen akan
percaya dan mendapatkan pelayanan yang puas
sehingga akan menjadi mitra atau pelanggan setia.

TINJAUAN PUSTAKA
Pengertian pemasaran

Pengertian pemasaran menurut  American
Marketing Association (AMA) adalah suatu fungsi
organisasi dan  serangkaian  proses  untuk
menciptakan, mengomunikasikan, dan memberikan
nilai kepada pelanggan dan untuk mengelola

hubungan pelanggan dengan cara  yang
menguntungkan organisasi dan pemangku
kepentingannya.
Fungsi pemasaran
- Mengenalkan produk atau layanan

Pemasaran membantu perusahaan

memperkenalkan produk atau layanan mereka
kepada target pasar, sehingga pelanggan
potensial mengetahui keberadaannya.

- Menciptakan permintaan
Melalui berbagai strategi pemasaran, perusahaan
dapat meningkatkan kesadaran dan minat
konsumen, yang pada akhirnya menciptakan
permintaan.

- Memperluas jangkauan pasar
Pemasaran memungkinkan perusahaan
menjangkau audiens yang lebih luas, baik dipasar
lokal maupun internasional.

- Membangun hubungan dengan konsumen
Pemasaran berfungsi untuk membangun dan
mempertahankan hubungan jangka panjang
dengan konsumen, meningkatkan loyalitas dan
kepercayaan terhadap merek.

- Menyediakan informasi
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Melalui pemasaran, perusahaan memberikan
informasi penting kepada konsumen mengenai
fitur, manfaat, dan penggunaan produk atau
layanan.

Dalam konteks budidaya udang Vaname,
kegiatan pemasaran tidak hanya sekedar menjual
hasil panen, melainkan mencakup strategi untuk
menempatkan produk pada pasar yang tepat, pada
waktu yang tepat, dan dalam kondisi yang diinginkan
konsumen. Para pembudidaya perlu memahami tren
pasar, termasuk permintaan ekspor dan fluktuasi
harga, agar dapat merancang strategi pemasaran
yang adaktif.

Pemasaran yang efektif dalam usaha
budidaya udang Vaname akan mencakup kolaborasi
dengan pengepul, pedagang besar, dan pihak logistik
sehingga menciptakan rantai nilai yang saling
menguntungkan dan efisien. Selain itu, penggunaan
teknologi informasi seperti promosi melalui media
sosisal, aplikasi jual beli hasil panen, atau platform
digital lainnya dapat memperluas jangkauan pasar dan
meningkatkan daya saing produk udang Vaname dari
daerah terpencil sekalipun.

Pengertian distribusi pemasaran

Menurut laman Indeed, distribusi pemasaran
(marketing distribution) adalah suatu sistem yang
melibatkan pergerakan produk atau jasa dari
produsen atau penyedia ke konsumen akhir. Proses
distribusi melibatkan berbagai saluran, seperti
pedagang besar, pengecer, distributor, dan bahkan
penjualan langsung kepada konsumen melalui online
atau toko ritel. Distribusi pemasaran merupakan
bagian integral dari rantai pasokan atau supply chain,
dan tujuannya adalah untuk mengantarkan produk
atau jasa ketempat dan waktu yang tepat, sehingga
dapat diakses oleh target pasar secara efisien.
Distribusi yang efektif memainkan peran penting
dalam kesuksesan pemasaran karena membantu
produk mencapai konsumen, membangun hubungan

dengan pelanggan, dan meningkatkan reputasi

perusahaan.

Fungsi distribusi

- Mempermudah pertukaran
Distribusi membantu mempercepat proses
penjualan dan pembelian antara produsen dan
konsumen.

- Mengurangi ketidakcocokan
Distribusi membantu menyesuaikan penawaran
produk dengan kebutuhan konsumen, misalnya
dengan menyediakan produk dalam berbagai
ukuran atau kemasan.

- Memperluas arus produk
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Distribusi memastikan produk dapat menjangkau
konsumen di berbagai lokasi geografis.

Tujuan distribusi

- Mencapai efisiensi
Menghindari pemborosan biaya, waktu, dan
tenaga dalam proses distribusi.

- Memuaskan konsumen
Memastikan produk tersedia sesuai dengan
kebutuhan dan keinginan konsumen.

- Meningkatkan keuntungan
Meningkatkan daya saing perusahaan melalui
distribusi yang efektif.

Dalam kegiatan distribusi udang Vaname,
tantangan yang dihadapi oleh pelaku usaha tidak
hanya dari sisi logistik, tetapi juga dari sisi kualitas
produk yang harus tetap terjaga hingga sampai ke
tangan konsumen. Produk udang bersifat muda rusak,
sehingga diperlukan sarana distribusi yang memiliki
sistem pendingin yang memadai.

Distribusi juga melibatkan aspek kepercayaan
antara petambak dan pengepul, serta negosiasi harga
yang adil. Di daerah seperti Desa Mallusetasi, sistem
distribusi masih banyak bergantung pada jaringan
sosial dan kepercayaan antara pelaku usaha lokal.
Oleh karena itu, penting untuk membangun sistem
distribusi yang transparan dan efisien agar semua
pihak dalam rantai pasok mendapatkan manfaat yang
optimal. Ketika distribusi berjalan lancar, maka akan
tercipta efisiensi biaya, kepuasan pelanggan, dan
peningkatan daya saing produk di pasar lokal maupun
nasional.

Jenis-jenis distribusi pemasaran
1. Saluran distribusi langsung

Alur distribusi langsung yang prosesnya
produsen langsung menjual barang atau jasa
kepada konsumen tanpa menggunakan
perantara. Bentuk saluran distribusi langsung
adalah saluran yang paling pendek dan yang
paling sederhana, karena tanpa
menggunakan perantara. Dimana, produsen
biasanya menjual barang yang dihasilkannya
dengan cara mendatangi secara langsung
rumah konsumen (dari rumah ke rumah).
2. Saluran distribusi tidak langsung

Saluran distribusi tidak langsung adalah
metode penyaluran produk dari produsen ke
konsumen dengan melibatkan satu atau lebih
perantara, seperti distributor, grosir, atau
pengecer. Perantara ini membantu
memindahkan produk dari produsen ke
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tangan konsumen, tanpa produsen langsung
berinteraksi dengan konsumen akhir.

3. Saluran distribusi Hybrid
Distribusi Hybrid adalah alur distribusi
menggunakan kombinasi antara saluran
langsung dan tidak langsung untuk menjual
barang atau jasa. Dalam hal ini, produsen
menggunakanberbagai  saluran  distribusi
sekaligus untuk menjangkau konsumen
dengan cara yang paling efektif. seperti
menjual secara langsung melalui situs web
mereka sendiri sambil juga bermitra dengan
pengecer atau platform pihak ketiga.

4. Saluran distribusi ekslusif
Saluran distribusi eksklusif adalah strategi
pemasaran di mana produsen hanya
memberikan hak distribusi produknya kepada
satu atau beberapa distributor atau pengecer
di wilayah tertentu. Ini berbeda dari saluran
distribusi intensif yang berusaha menjangkau
sebanyak mungkin konsumen atau saluran
distribusi selektif yang menargetkan pengecer
tertentu.

5. Saluran distribusi selektif
Saluran distribusi selektif adalah pendekatan
distribusi di mana produsen memilih sejumlah
perantara yang terbatas untuk
mendistribusikan produknya di wilayah
tertentu. Strategi ini berada di antara distribusi
intensif (menjangkau sebanyak mungkin
perantara) dan eksklusif (hanya beberapa
perantara terpilih). Tujuannya adalah untuk
menjaga citra merek, kualitas, dan
pengalaman pelanggan, serta memungkinkan
produsen untuk mengontrol penempatan
produk dan branding melalui jaringan
pengecer atau dealer resmi.

6. Saluran distribusi intensif
Saluran distribusi intensif adalah strategi di
mana produsen berusaha memasarkan
produknya melalui sebanyak mungkin saluran
dan titik penjualan yang memungkinkan.
Tujuannya adalah untuk memaksimalkan
ketersediaan produk dan menjangkau
sebanyak mungkin konsumen, terutama untuk
produk kebutuhan sehari-hari yang sering
dibeli.

Pemilihan jenis distribusi sangat menentukan
keberhasilan pemasaran hasil budidaya. Untuk produk
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udang Vaname yang segar, distribusi langsung sering
kali dilakukan oleh pembudidaya skala kecil agar
mendapatkan margin keuntungan lebih besar. Namun
pada skala besar, saluran distribusi tidak langsung
dan Hybrid lebih umum digunakan karena melibatkan
banyak pihak, mulai dari pengepul, pedagang besar
hingga eksportir.

METODOLOGI PENELITIAN

Jenis penelitian yang akan digunakan pada penelitian
ini adalah jenis penelitian kualitatif dengan pendekatan
deskriptif. Penelitian ini memberikan gambaran dan
penjelasan yang tepat mengenai keadaan atau gejala
yang dihadapi. Adapun subjek dalam penelitian ini
adalah pelaku usaha budidaya udang Vaname yang
berlokasi di Desa Mallusetasi, Kecamatan Sibulue,
Kabupaten Bone. Pelaku usaha ini mencakup para
petambak udang Vaname yang berada di Desa
Mallusetasi, Kecamatan Sibulue, Kabupaten Bone,
distributor yang bekerjasama dengan petambak, serta
pihak-pihak lain yang terlibat langsung dalam kegiatan
distribusi dan pemasaran udang Vaname.

Adapun data yang digunakan dalam penelitian
ini adalah data primer dan data sekunder. data primer
yang diperoleh dari hasil interview (wawancara),
pengamatan (observasi), dan dokumentasi.

Sedangkan data sekunder yang digunakan dalam
penelitian ini seperti buku, laporan, jurnal dan lain-lain.

Penarikan
Kesimpulan

Perhitungan
Margin dan
Efesiensi

Identifikasi
Masalah

Studi
Literatur

Analisis
Pemasaran

Penentuan
Lokasi dan
Sampel

Pengumpulan

Data

Gambar 1. Tahapan Penelitian

HASIL DAN PEMBAHASAN

Berdasarkan penelitian yang diperoleh, memanfaatkan
usaha budidaya udang Vaname sebagai lapangan
pekerjaan untuk mendapatkan sebuah penghasilan.
Besar kecilnya lahan tambak budidaya udang Vaname
yang dimiliki termasuk suatu faktor penting dan tentu
sangat mempengaruhi produksi udang Vaname.
Distribusi juga harus diperhatikan agar tetap berjalan
dengan baik sehingga petambak dan pengepul atau
pedagang besar bisa saling menguntungkan.
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Petambak sebagai produsen utama

Para petambak yang melakukan budidaya
udang Vaname di Desa Mallusetasi umumnya
menjual hasil panen mereka secara langsung
kepada pengepul tanpa melalui perantara resmi
ataupun lembaga formal lainnya, karena sistem
penjualan yang berlangsung telah berjalan secara
turun-temurun dan berdasarkan hubungan sosial
yang telah terjalin sejak lama. Hubungan yang
terjadi antara petambak dan pengepul memiliki
sifat yang informal, namun keterkaitan di antara
mereka sangat erat dan dibangun atas dasar saling
percaya, kedekatan emosional, serta keberlanjutan
relasi bisnis yang telah berlangsung dalam kurun
waktu bertahun-tahun.

Para petambak di Desa Mallusetasi
menghadapi berbagai kendala yang berasal dari
sisi teknis maupun non-teknis dalam menjalankan
usaha budidaya udang Vaname, yang pada
akhirnya berdampak terhadap proses produksi dan
penjualan hasil panen. Kendala teknis yang umum
terjadi meliputi perubahan cuaca yang ekstrem,
serangan penyakit pada udang, serta kualitas air
tambak yang sering tidak stabil, sehingga
berpengaruh langsung terhadap pertumbuhan dan
kesehatan udang. Di sisi lain, dari aspek ekonomi,
petambak juga mengalami kendala berupa harga
pakan yang semakin mahal, keterbatasan modal
usaha, serta sulithya memperoleh pupuk atau
obat-obatan yang diperlukan dalam proses
budidaya. Permasalahan ini menjadi hambatan
besar yang harus dihadapi secara rutin oleh
petambak.

Produksi hasil panen udang Vaname per
siklus di Desa Mallusetasi bervariasi, tergantung
pada banyak faktor seperti teknik pengelolaan
tambak, kondisi air, perubahan cuaca, serta
ketahanan udang terhadap serangan penyakit
selama masa pemeliharaan. Meskipun proses
budidaya dilakukan dengan penuh perhatian, hasil
panen belum bisa diprediksi secara pasti karena
faktor lingkungan masih menjadi penentu utama.

Penentuan harga jual udang Vaname yang
dihasilkan oleh petambak di Desa Mallusetasi
sepenuhnya ditentukan oleh pengepul, dengan
ruang negosiasi yang sangat kecil bagi petambak
untuk menawar harga sesuai keinginan. Posisi
tawar petambak yang lemah membuat mereka
menerima harga yang ditawarkan oleh pengepul,
karena mereka tidak memiliki akses langsung ke
pasar lain atau alternatif pembeli yang lebih
kompetitif. Dalam beberapa kasus, apabila kualitas
udang tergolong sangat baik dalam arti ukuran
besar, bersih, dan sehat petambak dapat
melakukan sedikit negosiasi, namun keputusan
akhir tetap berada di tangan pengepul.
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Seluruh petambak yang diwawancarai dalam
penelitian ini mengakui bahwa mereka pernah
mengalami kegagalan dalam panen, yang menjadi
pengalaman paling berat dan menyulitkan dalam
usaha budidaya udang Vaname. Penyebab utama
dari kegagalan panen adalah penyakit yang
menyerang udang pada masa pertumbuhan,
terutama saat usia udang menginjak 40 hingga 50
hari, serta pencemaran air yang sering kali tidak
bisa dideteksi lebih awal. Ketika udang terserang
penyakit, penyebarannya terjadi sangat cepat dan
hampir seluruh populasi dalam satu tambak bisa
mati sebelum mencapai masa panen, sehingga
menyebabkan kerugian besar yang bahkan dapat
membuat modal usaha tidak kembali.

Pengepul sebagai perantara kunci

Proses penentuan harga beli udang Vaname
yang dilakukan oleh para pengepul terhadap
petambak di Desa Mallusetasi mempertimbangkan
berbagai faktor penting, baik dari segi eksternal
maupun internal, agar tercapai harga yang dapat
diterima oleh kedua belah pihak. Beberapa faktor
utama yang menjadi pertimbangan meliputi kondisi
harga pasar saat ini, biaya operasional pengepul
selama proses distribusi, serta biaya transportasi
yang harus dikeluarkan untuk membawa hasil
panen ke pasar atau tempat tujuan lainnya.
Meskipun harga pasar menjadi acuan utama dalam
menetapkan harga beli, para pengepul juga
berupaya melakukan negosiasi dengan petambak
agar tidak terjadi kerugian baik di pihak mereka
maupun di pihak petambak, walaupun posisi
dominan tetap berada di tangan pengepul karena
keterbatasan akses pasar dari petambak itu
sendiri.

Kualitas udang vyang dihasilkan oleh
petambak sangat berpengaruh terhadap harga beli
yang ditawarkan oleh pengepul, karena kualitas
akan menentukan daya saing produk di pasar serta
tingkat kepuasan dari pembeli akhir. Semakin
besar ukuran udang dan semakin baik kondisi
fisiknya misalnya masih hidup, bersih dari lumpur,
tidak cacat, dan tidak terkena penyakit, maka
harga yang ditawarkan akan lebih tinggi
dibandingkan udang dengan kualitas rendah. Para
pengepul secara rutin melakukan pengecekan
terhadap kualitas udang sebelum melakukan
pembelian, baik secara visual maupun
berdasarkan pengalaman mereka dalam menilai
mutu produk, sehingga dapat memberikan
penilaian harga yang sesuai dengan standar pasar.

Setelah udang Vaname dibeli dari petambak,
pengepul akan melanjutkan proses dengan
mendistribusikan hasil panen tersebut ke pasar
lokal maupun ke pelanggan tetap yang telah
menjadi langganan dalam jangka waktu lama.
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Sistem distribusi yang diterapkan oleh para
pengepul umumnya menyesuaikan dengan skala
usaha dan jaringan pasar yang mereka miliki, di
mana beberapa pengepul telah memiliki jalur
distribusi sendiri, sedangkan yang lain bergantung
pada permintaan musiman. Biasanya, pengepul
akan mengumpulkan udang dari beberapa tambak
dalam jumlah tertentu terlebih dahulu sebelum
kemudian dijual ke pedagang besar, rumah makan,
atau konsumen tertentu yang membutuhkan udang
dalam jumlah besar.

Dalam menjalankan aktivitas distribusi, para
pengepul tidak luput dari berbagai kendala yang
kerap menghambat kelancaran usaha mereka, baik
dari sisi teknis maupun non-teknis. Salah satu
tantangan utama yang sering dihadapi adalah
fluktuasi harga pasar yang tidak menentu, yang
menyebabkan keuntungan tidak stabil bahkan bisa
mengalami kerugian. Selain itu, biaya operasional
seperti bahan bakar, tenaga kerja, dan transportasi
semakin meningkat, sementara fasilitas pendingin
untuk menyimpan udang agar tetap segar masih
sangat terbatas atau tidak memadai. Hal ini
menimbulkan  risiko  tinggi karena udang
merupakan komoditas yang mudah rusak dan
memiliki masa simpan yang singkat.

Pola pengambilan udang Vaname dari tambak
petambak oleh pengepul dilakukan dengan sistem
yang fleksibel, tergantung dari hubungan kerja
sama yang telah terjalin serta kesibukan dari
masing-masing pihak. Dalam banyak kasus,
pengepul akan datang langsung ke tambak untuk
mengambil hasil panen, karena dengan cara
tersebut pengepul dapat langsung menilai kualitas
udang di tempat sebelum melakukan pembelian.
Namun, pada kondisi tertentu, seperti saat
petambak telah memiliki hubungan kerja yang
cukup lama dan saling percaya dengan pengepul,
maka petambak sendiri yang akan mengantar hasil
panen ke lokasi pengepul.

Pedagang besar sebagai distributor lanjutan
Hubungan kerja antara pedagang besar
dengan pengepul di Desa Mallusetasi terjalin tanpa
menggunakan kontrak tertulis, melainkan hanya
berdasarkan kebiasaan, saling percaya, dan
hubungan bisnis jangka panjang yang telah
terbentuk selama bertahun-tahun. Sistem Kkerja
sama ini bersifat informal, namun dinilai cukup
efektif karena telah melewati berbagai dinamika
pasar yang fluktuatif dan tetap dapat berjalan
dengan lancar hingga saat ini. Para pedagang
besar tidak mengikat pengepul dalam bentuk
perjanjian tertulis, namun karena telah terjadi
hubungan dagang secara berkesinambungan,
mereka tetap mempertahankan komitmen untuk
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saling memenuhi kebutuhan dan menjaga kualitas
kerja sama.

Dalam proses distribusi hasil panen udang
Vaname, pedagang besar melakukan pengelolaan
stok yang disesuaikan dengan kondisi dan situasi
pasar, baik dari sisi permintaan maupun
ketersediaan pasokan. Jika permintaan sedang
tinggi, maka udang akan segera dikirimkan ke
pasar atau ke pembeli tetap untuk memenuhi
kebutuhan secara cepat. Namun, apabila terjadi
kelebihan pasokan atau permintaan pasar sedang
menurun, maka udang yang telah dibeli dari
pengepul akan disimpan terlebih dahulu di tempat
penyimpanan dengan fasilitas pendinginan
sebelum didistribusikan kembali ke pasar yang
membutuhkan.

Harga jual udang Vaname di tingkat pedagang
besar sangat dipengaruhi oleh dua faktor utama,
yakni musim panen yang menentukan ketersediaan
pasokan, serta kualitas produk yang menentukan
nilai jual di pasaran. Ketika musim panen tiba dan
pasokan udang melimpah, maka harga cenderung
mengalami penurunan akibat persaingan pasar
yang meningkat. Namun demikian, kualitas tetap
menjadi penentu utama dalam menentukan harga
tertinggi, karena udang dengan ukuran besar,
sehat, dan segar tetap memiliki nilai jual yang tinggi
meskipun stok pasar dalam kondisi berlimpah.

Distribusi udang Vaname yang dilakukan oleh
pedagang besar tidak hanya terbatas pada wilayah
lokal, tetapi telah menjangkau berbagai daerah lain
di luar Kabupaten Bone, seperti Kota Parepare dan
Kota Makassar yang memiliki pasar hasil laut yang
cukup besar dan dinamis. Untuk menjaga
kesegaran udang selama proses pengiriman,
pedagang besar menggunakan bantuan boks es
atau fasilitas pengiriman dingin (cold chain), agar
kualitas udang tetap terjaga hingga sampai ke
tangan konsumen. Pengiriman ini dilakukan
dengan perhitungan waktu dan suhu yang ketat,
karena udang termasuk dalam kategori komoditas
mudah rusak dan tidak tahan disimpan dalam suhu
ruang dalam waktu lama.

Dalam kegiatan distribusi skala besar,
pedagang besar menghadapi berbagai tantangan
serius yang dapat mempengaruhi kelancaran dan
keuntungan usaha mereka, terutama yang
berkaitan dengan biaya logistik dan ketidakstabilan
permintaan pasar. Fluktuasi permintaan membuat
perencanaan distribusi menjadi sulit diprediksi,
apalagi jika dibarengi dengan kenaikan harga
bahan bakar dan pendingin yang signifikan. Biaya
pengadaan es, pengemasan, serta transportasi
berpendingin menjadi beban operasional yang
cukup berat, terlebih jika pengiriman dilakukan ke
daerah yang jauh atau memerlukan waktu tempuh
yang panjang.
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KESIMPULAN DAN SARAN

Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan di
Desa Mallusetasi, Kecamatan Sibulue, Kabupaten
Bone, diketahui bahwa usaha budidaya udang
Vaname di daerah ini mengalami perkembangan yang
cukup baik. Para pembudidaya umumnya menjual
hasil panen melalui beberapa saluran distribusi, yaitu
langsung ke konsumen lokal, melalui pedagang
pengumpul, dan ke pengepul besar yang kemudian
mendistribusikan ke pasar regional maupun luar
daerah. Saluran distribusi yang paling dominan
digunakan adalah melalui pedagang pengumpul
karena dianggap lebih praktis meskipun harga jualnya
lebih rendah dibandingkan penjualan langsung.

Hasil analisis juga menunjukkan bahwa terdapat

ketimpangan margin pemasaran antar pelaku
distribusi, di mana margin keuntungan terbesar justru
diperoleh oleh pedagang pengumpul dan pengepul.
Petambak udang Vaname masih berada pada posisi
tawar yang rendah dalam rantai distribusi. Selain itu,
keterbatasan akses informasi pasar, sarana
transportasi, dan minimnya peran kelembagaan
pemasaran lokal menjadi faktor penghambat dalam
efisiensi distribusi hasil budidaya.
Dengan demikian, untuk meningkatkan efisiensi
distribusi dan kesejahteraan pembudidaya udang
Vaname di Desa Mallusetasi, diperlukan upaya
penguatan kelembagaan tani atau Kkoperasi,
transparansi harga pasar, serta pengembangan
infrastruktur pendukung distribusi seperti jalan dan
fasilitas penyimpanan. Diperlukan pula intervensi dari
pemerintah daerah dan stakeholder terkait untuk
memperpendek rantai distribusi dan membuka akses
pasar yang lebih luas bagi pembudidaya.
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