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ABSTRACT

RAHMAT TULA. P2217072. THE MARKETING MARGIN OF CAYENNE
PEPPER AT AYUHULALO IN TILAMUTA SUBDISTRICT OF BOALEMO
DISTRICT.

The objective of the study is to discover the marketing channel and marketing
margin of cayenne pepper at Ayuhulalo, Tilamuta subdistrict, Boalemo district.
The study method applies a qualitative analysis approach by determining the
respondents from farmers, producers, and institutions engaged in marketing. The
respondents are selected by using a snowball sampling. The result of the study
explicates that the marketing channel of cayenne pepper at Ayuhulalo, Tilamuta
subdistrict, Boalemo district consists of 3 (three) types, namely: a) Channel 1:

Producer — Wholesaler — Consumer; b) Channel 2: Pro & o M olesaler —
Retailer — Consumer; and c) Channel 3: Producer — o) arketmg
margin which costs IDR 5000/kg clarifies that Chanhe fficient
marketing channel for cayenne pepper at Ayuhulalo, Tild palemo

district.

Keywords: cayenne pepper, margin, channel



ABSTRAK

RAHMAT TULA. P2217072. MARJIN PEMASARAN CABAI RAWIT DI
DESA AYUHULALO KECAMATAN TILAMUTA KABUPATEN
BOALEMO

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui saluran pemasaran dan marjin pemasaran
cabai rawit di Desa Ayuhulalo Kecamatan Tilamuta Kabupaten Boalemo. Metode
Penelitian menggunakan analisis kualitatif dengan penentuan responden penelitian
yaitu petani/produsen dan lembaga pemasaran yang terlibat dalam pemasaran dan
Pengambilan responden dilakukan dengan metode bola salju (snow ball sampling).
Hasil penelitian menjelaskan saluran pemasaran cabai rawit yang ada di Desa
Ayuhulalo Kecamatan Tilamuta Kabupaten Boalemo terdiri dari 3 (tiga) tipe
saluran yaitu: a) Saluran 1: Produsen — Pedagang pengumpul — Konsumen, b)
Saluran 2: Produsen — Pedagang pengumpul — Pedagang pengecer — Konsumen,
dan c) Saluran 3: Produsen — Pedagang pengecer. Marjln pemasaran menjelaskan

5.000/kg.

Kata kunci: cabai rawit, marjin, saluran.
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“‘Sesungguhnya Allah tidak akan mendoah keadaan suatu Rawm sehinggn
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BAB |
PENDAHULUAN

1.1. Latar Belakang

Sektor pertanian menempati posisi strategis dan berperan di garis terdepan
sebagai sektor andalan dan menjadi mesin penggerak pertumbuhan perekonomian
nasional baik dalam keadaan normal maupun dalam keadaan kondisi Kkrisis
ekonomi. Dalam menghindari krisis ekonomi, sektor pertanian yang memiliki lokal
kontrol lebih tinggi dibandingkan dengan komoditi manufaktur non pertanian,
dapat dijadikan objek sarana penyelamat ekonomi masyarakat (Nurhidayana, 2012)

Salah satu produk di sektor pertanian tersebut adalah komoditas hortikultura,
yang merupakan komoditas potensial yang mempunyai nilai ekonomi tinggi dan
memiliki potensi untuk terus dikembangkan. Sisi permintaan pasar, jumlah
penduduk yang besar, kenaikan pendapatan, dan berkembangnya pusat kota
industri wisata, serta liberalisasi perdagangan merupakan faktor utama yang
mempengaruhi permintaan (Nurhidayana, 2012).

Cabai termasuk komoditas hortikultura yang sering dikonsumsi oleh
masyarakat Indonesia. Permintaan cabai cukup tinggi dan relative kontinyu, yaitu
rata-rata sebesar 4,6 kg per kapita per tahun (Setiadi 2000). Waktu yang dibutuhkan
untuk penanaman juga relatif singkat, dan adanya berbagai alternatif teknologi yang
tersedia serta relatif mudahnya teknologi tersebut diadopsi petani merupakan
rangsangan tersendiri bagi petani (Hutabarat & Rahmanto 2008).

Tanaman cabai merupakan salah satu komoditas hortikultura yang memiliki

nilai ekonomi penting di Indonesia (Herlina, 2010). Salah satu jenis cabai yang
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banyak digemari adalah cabai kecil biasa disebut cabai rawit (Capsicum frutescens
L.). Cabai dapat tumbuh baik di dataran tinggi maupun dataran rendah. Akan tetapi,
tanaman cabai tidak tahan terhadap hujan, terutama pada waktu berbunga karena
bunga - bunganya akan mudah gugur (Sunarjono, 2010).

Salah satu komoditi unggulan di Kabupaten Boalemo selain jagung adalah cabai
rawit. Tanaman ini telah lama dikembangkan oleh masyarakat secara meluas dan
turun temurun. Pada tahun 2017 produksi cabai di Kabupaten Boalemo mencapai
35,81 % sehingga Kontribusi tersebut menempatkan Boalemo sebagai penghasil
cabai ketiga terbanyak setelah Bone Bolango dan Gorontalo (BPS Boalemo,
2017).

Namun, Pada sisi lain produksi cabai rawit juga sering mengalami stagnasi
sehingga mengakibatkan keengganan para petani cabai untuk memproduksi cabai
dibandingkan dengan tanaman lain, ini juga disebabkan oleh karena harga cabai
yang sering berfluktasi serta struktur pasar yang belum efisien (Widodo, 1997).
Seperti halnya komoditas hortikultura pada umumnya, peranan pemasaran pada
komoditas cabai rawit memberikan kontribusi penting dalam peningkatan Kinerja
usahatani komoditas cabai rawit secara keseluruhan. Mengingat sifat unik dari
komoditas hortikultura secara umum seperti mudah busuk, mudah rusak,
volumenious, produksinya bersifat musiman sementara konsumsi terjadi sepanjang
tahun. Sifat — sifat unik ini menuntut adanya suatu perlakuan khusus berupa
pengangkutan yang hati—hati, pengepakan yang baku dan baik, penyimpanan
dengan suhu tertentu sehingga dapat bertahan dalam jangka waktu yang lama.

Sementara itu, di sisi lain para konsumen menghendaki komoditas tersedia dekat
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dengan tempat mereka, dapat diperoleh sepanjang waktu dan dapat dikonsumsi
dalam bentuk segar. Dua keinginan yang berbeda dapat dipenuhi dengan adanya
suatu sistem pemasaran yang baik.

Dalam pemasaran cabai rawit sering terjadi perbedaan antara harga di tingkat
petani dengan harga ditingkat konsumen. Perbedaan ini sering tidak seimbang
antara harga diterima petani dengan harga ditingkat konsumen, hal ini disebabkan
karena mata rantai pemasaran yang dilalui hingga ke tangan konsumen cukup
panjang. Panjangnya mata rantai ini menyebabkan biaya pemasaran menjadi beban
biaya proses pemasaran yang akhirnya akan mengurangi profit mata rantai
pemasaran. Biasanya masing - masing saluran pemasaran memiliki price spread dan
share margin yang berbeda-beda. Untuk mengetahui saluran mana yang dianggap
paling baik dapat diketahui dengan cara menghitung jumlah penjualan / pembelian
barang pada setiap masing - masing saluran (Nurhidayana, 2012)

Margin ini akan diterima oleh lembaga pemasaran yang terlibat dalam proses
pemasaran tersebut. Semakin panjang saluran pemasaran maka semakin besar pula
margin pemasarannya, karena lembaga pemasaran yang terlibat semakin banyak.
Semakin besar marjin pemasaran akan menyebabkan bagian harga yang diterima
oleh petani produsen dibandingkan dengan harga yang dibayarkan konsumen
semakin kecil, yang berarti saluran pemasaran tidak efisien (Nurhidayana, 2012).
Dengan demikian adalah penting untuk menganalisis Marjin Pemasaran komoditi
cabai rawit di Desa Ayuhulalo Kecamatan Tilamuta Kabupaten Boalemo, sehingga
hasil penelitian ini dapat memberikan alternatif kebijakan yang akan diambil oleh

pengambil kebijakan pada masa yang akan datang.
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1.2. Rumusan Masalah
Adapun Rumusan Masalah dalam penelitian ini adalah sebagai berikut :

1. Bagaimana saluran pemasaran cabai rawit di Desa Ayuhulalo Kecamatan
Tilamuta Kabupaten Boalemo ?

2. Bagaimana besarnya marjin pemasaran dan keuntungan pemasaran cabai rawit
di Desa Ayuhulalo Kecamatan Tilamuta Kabupaten Boalemo ?

1.3.Tujuan Penelitian

Tujuan penelitian ini adalah sebagai berikut:

1. Untuk mengetahui saluran pemasaran cabai rawit di Desa Ayuhulalo
Kecamatan Tilamuta Kabupaten Boalemo.

2. Untuk menganalisis besarnya marjin pemasaran dan keuntungan pemasaran
cabai rawit di Desa Ayuhulalo Kecamatan Tilamuta Kabupaten Boalemo.

1.4. Manfaat Penelitian
Manfaat yang diperoleh dari penelitian ini dapat digunakan oleh Mahasiswa,

ataupun kepada pedagang. Adapun manfaat penelitian ini sebagai berikut:

1. Bagi penulis, dapat mengetahui rantai saluran pemasaram, margin pemasaran,
dan efesiensi pemasaran.

2. Bagi pihak lain, penelitian ini dapat menjadi salah satu sumber informasi,
wawasan dan pengetahuan serta sebagai referensi untuk penelitian yang
sejenis.

3. Bagi pedagang cabai rawit, penelitian ini diharapkan menambah informasi
tentang pemasaran cabai rawit yang lebih efektif dan ekonomis sehingga dapat

menambah nilai keuntungannya.
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BAB |1
TINJAUAN PUSTAKA

2.1 Tanaman Cabai Rawit

Cabai rawit memiliki nama latin Capsicum frutescens L Tanaman cabai rawit
tergolong tanaman semusim atau tanaman berumur pendek yang tumbuh sebagai
perdu atau semak. Batang tanaman cabai rawit (Capsicum frutescens L) memiliki
struktur yang keras dan berkayu, berwarna hijau gelap, berbentuk bulat, halus, dan
bercabang banyak. Bunga tumbuh menunduk pada ketiak daun, dengan mahkota
berwarna putih (Palar, 2016). Cabai rawit (Capsicum frutescens L) merupakan jenis
cabai yang memiliki rasa yang sangat pedas dibandingkan dengan jenis lainnya.
Cabai ini mengandung kadar minyak atsiri yang tinggi (Setiadi, 2008).
2.2. Pemasaran

Pemasaran adalah segala usaha yang diutamakan atau diperlunya agar barang-
barang hasil produksi dimungkinkannya mengalir secara lancar ke sekitar
konsumsi. Pemasaran adalah proses penyusunan komunikasi terpadu yang
bertujuan untuk memberikan informasi mengenai barang atau jasa dalam kaitannya
dengan memuaskan kebutuhan dan keinginan manusia (Staton, William. J. 2011).

Pemasaran jagung tidak terlepas dari kendala-kendala dalam proses
menyalurkan jagung dari petani hingga ke konsumen. Produksi jagung yang tidak
stabil dari tahun ke tahun terbukti belum dapat memenuhi besarnya permintaan
karena semakin bertambahnya penduduk, maka semakin besar permintaan jagung.
Apabila peningkatan produksi masih dibawah laju permintaan menyebab terjadinya

kesenjangan antara penawaran dan permintaan yang semakin besar. Berarti harga
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suatu produk akan terus meningkat, sehingga bagi produsen merupakan prospek
yang cukup cerah (Sudiyono, 2004).

Sistem pemasaran berkaitan erat dengan sistem manajemen informasi. Sistem
informasi pasar sangat penting bagi pemasaran bukan saja dilihat dari kepentingan
informasi itu sendiri tetapi juga kegunaan informasi tersebut untuk pengembangan
perusahaan dan tentu saja penting untuk pengembangan manajemen pemasaran
(Soekartawi, 2002). Ditinjau dari aspek ekonomi kegiatan pemasaran pertanian
dikatakan sebagai kegiatan yang produktif sebab pemasaran pertanian dapat
meningkatkan guna waktu (time utility), guna tempat (place utility), guna bentuk
(form utility) dan guna kepemilikan (possession utility). Guna waktu artinya produk
pertanian dapat tersedia bagi konsumen pada setiap waktu (Soekartawi, 2002).

Untuk meningkatkan guna waktu harus dilakukan aktivitas penyimpanan yang
membutuhkan biaya penyimpanan (storage cost). Untuk meningkatkan guna
tempat diperlukan pengangkutan yang membutuhkan biaya pemindahan (transfer
cost) dan agar untuk meningkatkan guna bentuk dari produk pertanian diperlukan
pengolahan yang membutuhkan biaya pengolahan (processing cost). Komoditi
pertanian yang mengalami peningkatan guna tempat, waktu dan guna bentuk ini
baru bisa memenuhi kebutuhan konsumen, apabila sudah terjadi pemindahan hak
milik dari produsen ataupun lembaga pemasaran kepada konsumen. Agar terjadi
pemindahan hak milik ini harus dilakukan transaksi yang membutuhkan biaya

transaksi (transaction cost) (Sudiyono, 2004).
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2.3. Lembaga Pemasaran
Dalam mekanisme pasar pihak-pihak yang terlibat dalam pemasaran adalah

produsen, pedagang atau lembaga-lembaga perantara dan konsumen yang masing-

masing pihak berusaha untuk mendapatkan hasil yang optimal dalam proses

pertukaran sesuai dengan tujuan (Prasetyo, 1996).

Lembaga-lembaga yang terlibat adalah :

1. Produsen, yaitu petani yang menghasilkan suatu produk pertanian.

2. Pedagang pengumpul, yaitu pedagang yang mengumpulkan barang-barang
hasil pertanian besar kepada pedagang lain.

3. Pedagang besar, yaitu pedagang yang membeli hasil pertanian dari pedagang
pengumpul dari produsen, serta serta menjual kembali kepada pengecer dan
pedagang lain.

4. Pedagang pengecer, yaitu pedagang yang menjual barang kepada konsumen
dengan tujuan memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen.

5. Konsumen, yaitu pembeli atau pemakai yang mengkonsumsi suatu hasil
produksi pertanian.

2.4. Saluran Pemasaran
Saluran pemasaran (Marketing Chanel) merupakan sebuah sistem individu dan

organisasi (yang didukung oleh fasilitas, perlengkapan dan informasi) untuk

mengarahkan arus barang dan jasa dari produsen kekonsumen. Saluran pemasaran
sering juga disebut saluran distribusi karena distribusi merupakan salah satu fungsi
utamanya. Saluran distribusi (Distribution Chanel) adalah struktur unit organisasi

antara perusahaan dan agen serta penyalur, penjual, grosiran dan eceran diluar
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perusahaan melalui sebuah komoditi, produk atau jasa yang dipasarkan (Simamora,
2000).

Produsen banyak bekerja sama dengan perantara pemasaran untuk
mengirimkan produk-produknya ke pasar. Perantara pemasaran merupakan suatu
saluran pemasaran (juga disebut saluran perdagangan atau saluran distribusi).
Disini digunakan definisi mengenai saluran pemasaran yaitu saluran pemasaran
dapat dilihat sebagai sekumpulan organisasi yang saling tergantung yang sama
lainnya yang terlibat dalam penyediaan sebuah produk atau pelayanan untuk
digunakan atau dikonsumsi (Kotler, dalam Ferry 2012).

Saluran pemasaran barang konsumsi umumnya ada lima saluran yaitu:
a. Produsen — Konsumen

Saluran terpendek, saluran paling sederhana untuk distribusi barang-barang
konsumen tanpa melalui atau melibatkan perantara.
b. Produsen — Pengecer — Konsumen

Dalam saluran ini produsen menjual pada pengecer dalam jumlah yang besar,
tanpa menggunakan perantara.

c. Produsen — Wholesaler (Pedagang Besar) — Pengecer — Konsumen

Saluran ini banyak digunakan oleh produsen dan sering disebut distribusi
tradisional. Di sini produsen hanya melayani pembelian dalam jumlah yang besar
saja dan tidak menjual pada pengecer. Pembelian pengecer dilayani wholesaler dan

pembelian konsumen dilayani pengecer.
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d. Produsen — Agen — Pengecer — Konsumen
Banyak produsen lebih suka menggunakan manufacturer agen broker atau
perantara agen yang lain daripada menggunakan wholesaler untuk mencapai pasar
pengecer, khususnya middleman agen antara produsen dan retailer (pengecer).
e. Produsen — Agen — Wholesaler (Pedagang Besar) —Pengecer — Konsumen
Produsen sering menggunakan agen sebagai perantara untuk menyalurkan
barangnya pada wholesaler yang kemudian menjualnya pada pengecer kecil. Pola
pemasaran berangsung secara alami (Rahadi dan Hartono 2003) Biasanya pola ini
banyak dilakukan oleh peternak yang ingin berusaha sendiri memasarkan
produknya. Peternak dapat menjual langsung ke konsumen, pedagang besar atau
pasar-pasar yang telah ada. Salah satu pola tersebut yaitu :
a) Pola 1 : Produsen — Konsumen
b) Pola 2 : Produsen — Pedagang Pengumpul — Konsumen
c) Pola 3 : Produsen — Pedagang Pengumpul — Rumah
Panjang pendeknya saluran tataniaga yang dilalui (Hanafiah dalam Indriyati 2012)
tergantung dari beberapa faktor, antara lain :

1. Jarak antara produsen ke konsumen. Makin jauh jarak antara produsen dan
konsumen biasanya makin panjang saluran yang ditempuh oleh produk.

2. Cepat tidaknya produk rusak. Produk yang cepat atau mudah rusak harus
segera diterima konsumen dan dengan demikian menghendaki saluran yang
pendek dan cepat.

3. Skala produksi. Bila produksi langsung dalam ukuran-ukuran kecil maka

jumlah produk yang dihasilkan berukuran kecil pula, hal ini tidak
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menguntungkan bila produsen langsung menjualnya ke pasar. Dalam
keadaan demikian kehadiran pedagang perantara diharapkan dan demikian
saluran yang akan dilalui produk cenderung panjang.

4. Posisi keuangan pengusaha. Produsen yang posisi keuangannya kuat
cenderung untuk memperpendek saluran tataniaga. Pedagang yang posisi
keuangan (modalnya) kuat akan dapat melakukan fungsi tataniaga lebih
banyak dibandingkan dengan pedagang yang posisi modalnya lemah.
Dengan kata lain, pedagang yang memiliki modal kuat cenderung
memperpendek saluran tataniaga (Hanafiah dalam Indriyati 2012) Jejak
penyaluran barang dari produsen ke konsumen akhir di sebut saluran
pemasaran . jenis dan kerumitan saluran pemasaran berbeda-beda sesuai
dengan komoditinya.

2.5. Margin pemasaran

Margin pemasaran adalah perbedaan harga yang dibayar oleh konsumen untuk
suatu produk dan harga yang diterima petani produsen untuk produk yang sama,
perbedaan tersebut dihitung secara persentase. Margin pemasaran tersebut
termasuk semua biaya yang menggerakan produk tersebut mulai dari petani sampai
ke konsumen akhir (Azzaino dalam Puji, 2005).

Margin pemasaran merupakan perbedaan antara harga yang dibayarkan
konsumen dengan harga yang diterima petani. Komponem margin ini terdiri dari
biaya-biaya yang diperlukan lembaga-lembaga pemasaran untuk melakukan

fungsi-fungsi pemasaran yang disebut biaya pemasaran (Sudiyono, 2002).
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Marjin tataniaga didefinisikan sebagai perbedaan harga atau selisih harga yang
dibayar konsumen dengan harga yang diterima petani produsen atau dapat pula
dinyatakan sebagai nilai dari jasa-jasa pelaksanaan kegiatan tataniaga sejak dari
tingkat produsen sampai ke titik konsumen akhir. Kegiatan untuk memindahkan
barang dari titik produsen ke titik konsumen membutuhkan pengeluaran baik fisik
maupun materi. Pengeluaran yang harus dilakukan untuk menyalurkan komoditi
dari produsen ke konsumen disebut biaya tataniaga.

Hasyim (1994), menjelaskan bahwa yang dimaksud dengan marjin pemasaran
secara umum adalah perbedaan harga-harga pada berbagai tingkat sistem
pemasaran. Dalam bidang pertanian, marjin pemasaran dapat diartikan sebagai
perbedaan antara harga pada tingkat usaha tani dengan harga di tingkat konsumen
akhir atau pedagang eceran, dengan kata lain perbedaaan harga antara kedua tingkat
pasar. Untuk melihat efisiensi pemasaran melalui analisis marjin dapat digunakan
sebaran rasio profit marjin (RPM) atau rasio marjin keuntungan pada setiap
lembaga pemasaran.

Hammond dan Dahl dalam Martin (2012) menyatakan bahwa marjin tataniaga
menggambarkan perbedaan harga di tingkat konsumen (Pr) dengan harga di tingkat
produsen (Pf). Setiap lembaga pemasaran melakukan fungsi-fungsi pemasaran
yang berbeda sehingga menyebabkan perbedaan harga jual dari lembaga satu
dengan yang lainnya sampai ke tingkat konsumen akhir.

Semakin banyak lembaga pemasaran yang terlibat semakin besar perbedaan

harga antar produsen dengan harga di tingkat konsumen. Marjin pemasaran pada
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suatu saluran pemasaran tertentu dapat dinyatakan sebagai jumlah dari marjin pada
masing-masing lembaga tataniaga yang terlibat.

Rendahnya biaya tataniaga suatu komoditi belum tentu mencerminkan efisiensi
yang tinggi. Salah satu indikator yang berguna dalam melihat efisiensikegiatan
tataniaga adalah dengan membandingkan persentase atau bagian harga yang
diterima petani (farmer’s share) terhadap harga yang dibayar konsumen akhir
(Gusti, 2012). Menurut Cahyaningsih (2011), Ada beberapa faktor yang
mempengaruhi marjin pemasaran antara lain harga di tingkat pedagang
(konsumen), harga di tingkat petani, biaya penanganan, biaya trasportasi, biaya
input produksi, bentuk produk dan volume produk yang dijual petani, jarak petani
dengan pasar, dan jumlah pedagang yang dikenal petani (informasi pasar),
selanjutnya Sudiyono (2002), menyatakan Besar nilai margin pemasaran ini dapat
diklasifikasikan kedalam dua bagian, yaitu :

1) Biaya-biaya pemasaran (marketing cost) adalah besarnya biaya-biaya yang
dikeluarkan untuk faktor-faktor produksi yang digunakan di dalam
pengolahan produk hingga pemasarannya mulai dari petani sampai ke
konsumen akhir. Biaya-biaya pemasaran ini disebut juga pendapatan atas
faktor produksi (return to factors). Termasuk kedalamnya komponen-
komponen upah, bunga, sewa dan keuntungan.

2) Pungutan-pungutan pemasaran (marketing charges) adalah pungutan atau
biaya jasa yang diambil oleh berbagai lembaga pemasaran yang terlibat
dalam pemasaran produk, seperti pengecer, grosir, pengolah dan

pengumpul. Pungutan-pungutan pemasaran ini disebut pendapatan atas
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aktivitas lembaga pemasaran (return to institutions) yang terlibat dalam
pemasaran suatu komoditas.

Ada tiga metode untuk menghitung marjin pemasaran yaitu dengan memilih
dan mengikuti saluran pemasaran dari komoditi spesifik, membandingkan harga
pada berbagai level pemasaran yang berbeda, dan mengumpulkan data penjualan
dan pembelian kotor tiap jenis pedagang. Masing-masing metode memiliki
kelemahan dan kelebihan. Marjin pemasaran menurut jenisnya dibedakan menjadi
marjin absolut, persen marjin dan kombinasi antara marjin absolut dan persen
marjin. Persentase bagian marjin merupakan suatu pengelompokan yang digunakan
secara populer pada serangkaian angka yang menunjukkan marjin absolut dari
berbagai tipe pedagang atau berbagai fungsi pemasaran yang berbeda, dibagi
dengan harga eceran.

Kohls and Uhls dalam Hartono (2008), menyatakan bahwa marjin tataniaga
sering dipergunakan sebagai perbedaan antara harga di berbagai tingkat lembaga
pemasaran di dalam sistem pemasaran. Pengertian marjin pemasaran ini sering
dipergunakan untuk menjelaskan fenomena yang menjembatani adanya
kesenjangan (gap) antara pasar di tingkat petani dengan pasar di tingkat pengecer.
Dua alternatif dari marjin pemasaran, yaitu:

1. Perbedaan harga yang dibayarkan konsumen dengan harga yang diterima

produsen

2. Merupakan harga dari kumpulan jasa-jasa pemasaran sebagai akibat adanya

permintaan dan penawaran jasa-jasa tersebut.
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Biaya pemasaran merupakan biaya yang dikeluarkan selama proses pemasaran
berlangsung mulai dari produsen sampai konsumen akhir. Pedagang perantara
mengeluarkan biaya dalam rangka penyelenggaraan kegiatan pemasaran hingga
konsumen. Besarnya biaya yang dikeluarkan bagi tiap saluran pemasaran selalu
berbeda-beda. Dengan demikian semakin panjang saluran pemasaran maka jumlah
biaya yang dikeluarkan akan semakin bertambah biaya pemasaran yang relative
tinggi dapat disebabkan oleh beberapa faktor antara lain kurang baiknya jalan dan
prsarana perhubungan, tersebarnya tempat produksi yang jauh dan banyaknya
pungutan-pungutan yang bersifat resmi maupun tidak resmi di sepanjang jalan
antara produsen dan konsumen.

Komponen biaya pemasaran berdasarkan berbagai kegiatan pemasaran yang
umumnya dilakukan meliputi biaya persiapan dan pengepakan, biaya handling,
biaya processing, biaya modal, pungutan-pungutan, komisi dan pembayaran tidak
resmi. Biaya merupakan dasar dalam penentuan harga, sebab suatu tingkat harga
yang dapat menutupi biaya akan mengakibatkan kerugian operasional maupun
biaya non operasional yang menghasilkan keuntungan, selanjutnya dikatakan
bahwa biaya variable adalah biaya yang beubah-ubah untuk setiap tingkatan atau
hasil yang di produksi. Biaya total adalah seluruh biaya yang dikeluarkan oleh
perusahaan atau biaya total merupakan jumlah biaya variable dan biaya tetap

(Alma, 2000).
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2.6 Keuntungan Pemasaran

Menurut Soemarso (2004), Laba adalah selisih lebih pendapatan atas beban
sehubungan dengan usaha untuk memperoleh pendapatan tersebut selama periode
tertentu. Dapat disimpulkan bahwa yang dimaksud dengan laba sejauh mana suatu
perusahaan memperoleh pendapatan dari kegiatan penjualan sebagai selisih dari
keseluruhan usaha yang didalam usaha itu terdapat biaya yang dikeluarkan untuk
proses penjualan selama periode tertentu. keuntungan adalah selisih antara
penerimaan total dan biaya-biaya. Biaya ini dalam banyak kenyataan, dapat
diklasifikasikan menjadi dua yaitu biaya tetap (seperti sewa tanah, pembelian alat)
dan biaya tidak tetap (seperti biaya transportasi, upah tenaga kerja).

Di dalam memperoleh laba diharapkan perusahaan perlu melakukan suatu
pertimbangan khusus dalam memperhitungkan laba yang akan di harapkan dengan
memperhatikan faktor-faktor yang mempengaruhi laba tersebut. Faktor-faktor yang
mempengaruhi laba menurut Mulyadi (2001), yaitu:

1. Biaya

Biaya yang timbul dari perolehan atau mengolah suatu produk atau jasa akan
mempengaruhi harga jual produk yang bersangkutan.
2. Harga Jual

Harga jual produk atau jasa akan mempengaruhi besarnya volume penjualan
produk atau jasa yang bersangkutan.

3. Volume Penjualan Dan Produksi
Besarnya volume penjualan berpengaruh terhadap volume produksi produk atau

jasa tersebut, selanjutnya volume produksi akan mempengaruhi besar kecilnya
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biaya produksi. Keuntungan margin adalah keuntungan yang bersifat kotor. Dari
segi bisnis, keuntungan ini bersifat semu karena ada unsur-unsur biaya yang tidak
diperhitungkan yaitu biaya tetap, sehingga besarnya keuntungan margin sama
dengan selisih total output dengan biaya operasional.

Untuk meningkatkan keuntungan adalah dengan tidak lain dengan cara
memperbaiki pelaksanan dari fungsi tataniaga secara efektif dan efisien. Pada
pokoknya laba dapat diperoleh dari seluruh penghasilan dikurangi dengan seluruh
biaya. Laba bersih yang dapat dicapai menjadi ukuran sukses bagi sebuah lembaga
pemasaran (Gunawan, 2000). Laba merupakan sisa lebih dari hasil penjualan
dikurangi dengan harga pokok barang yang dijual dan biaya-biaya lainnya. Untuk
mencapai laba yang besar, maka manajemen dapat melakukan langkah-langkah
seperti menekan biaya penjualan yang ada, menentukan harga jual sedemikian rupa
sesuai laba yang dikehendaki dan meningkatkan volume penjualan sebesar

mungkin.
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2.7 Kerangka Pikir

Cabai Rawit
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Gambar 1. Kerangka Pikir
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BAB Il
METODE PENELITIAN

3.1 Waktu Dan Tempat Penelitian

Penelitian ini dilaksanakan mulai bulan Oktober sampai Desembar Tahun 2020
bertempat di Desa Ayuhulalo Kecamatan Tilamuta Kabupaten Boalemo.
3.2 Jenis dan Sumber Data

Jenis data yang digunakan pada penelitian ini adalah data kualitatif dan data
kuantitatif. Dalam penelitian ini, data kualitatif yang dimaksud adalah data hasil
observasi mengenai rantai pemasaran. Data kuantitatif dalam penelitian ini adalah
hasil pengukuran margin dan efisiensi pemasaran. Sumber data yang digunakan
pada penelitian ini adalah data primer dan data sekunder.

Data primer ialah data yang berasal dari sumber asli atau pertama yakni
produsen cabai rawit, data primer diperoleh dari hasil wawancara langsung dengan
responden dengan menggunakan daftar kuesioner yang telah dipersiapkan terlebih
dahulu.

Data sekunder merupakan data yang dikumpulkan dari berupa artikel-artikel
dalam surat kabar, buku atau telaah gambar hidup, atau artikel-artikel yang yang
ditemukan dalam jurnal-jurnal ilmiah serta data yang diperoleh dari BPS Boalemo

dan data dari kantor pemerintah setempat.
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2.3. Populasi dan Sampel
Penentuan Responden dalam penelitian ini adalah sebagai berikut :

Pengambilan responden ditentukan dengan metode bola salju (snow ball
sampling). Prasetyo dan Jannah (2014:136) menyatakan bahwa teknik penarikan
sampel bola salju (snowball sampling) digunakan jika peneliti tidak memiliki
informasi tentang anggota populasi. Dalam penentuan jumlah responden pada
lembaga pemasaran belum diketahui dengan jelas. Dengan metode ini aliran
pemasaran cabai rawit dari petani ke konsumen dapat diketahui sehingga rantai
pemasaran cabai rawit yang terbentuk dapat diidentifikasi secara riil. Informan
lembaga pemasaran dalam penelitian ini yaitu orang terdiri dari informan pedagang
pengumpul dan informan pedagang pengecer.

3.4. Teknik Pengumpulan Data

Penelitian ini dilakukan dengan metode wawancara secara lisan dengan
pertemuan tatap muka langsung dengan informan secara individual untuk
mendapatkan informasi mengenai rantai dan biaya pemasaran. Teknik wawancara
yang dilakukan yaitu wawancara terstruktur dengan menggunakan kuisioner yang
berisi tentang pertanyaan yang telah disiapkan oleh peneliti.

Hasil wawancara dengan responden dengan petani dan lembaga pemasaran,
dalam hal ini berbentuk data kemudian dapat dianalisis dengan alat analisis yang

digunakan.
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3.5. Analisis Data

Dalam penelitian ini terdapat dua tujuan yang ingin dicapai adalah untuk
menganalisis rantai pemasaran serta margin dan efisiensi pemasaran.
a. Analisis deskriptif

Analisis ini merupakan suatu metode analisis yang digunakan untuk
memperoleh gambaran secara mendalam dan obyektif mengenai saluran pemasaran
cabai rawit. Tujuan penggunaan analisis ini adalah untuk menggambarkan sifat
suatu keadaan yang sementara berjalan pada saat penelitian dilakukan, dan
memeriksa sebab-sebab dari gejala tertentu. Hasil analisis ini disajikan dalam
bentuk alur pemasaran cabai rawit berdasarkan informasi yang ada.
b. Analisis margin Pemasaran

Untuk mengetahui margin pemasaran cabai rawit dapat dirumuskan sebagai
berikut:

M = Pr — Pf

Dimana:
M : margin pemasaran
Pr : harga di tingkat pengecer (retail price)
Pf : harga di tingkat petani (farm gate price).
3.6. Definisi Operasional
Untuk memudahkan dalam penelitian ini, maka disusun definisi operasional
sebagai berikut:

1. Saluran pemasaran adalah alur pemasaran cabai rawit dari produsen hingga

ke tangan konsumen di Desa Ayuhulalo Kecamatan Tilamuta.
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Produsen adalah petani penghasil cabai rawit yang menjual hasil
produksinya pada lembaga pemasaran yang ada di Desa Ayuhulalo
Kecamatan Tilamuta

Lembaga pemasaran adalah badan hukum atau perorangan yang bertindak
sebagai perantara dalam kegiatan pemasaran cabai rawit dari produsen
sampai ke konsumen. Lembaga pemasaran meliputi pedagang pengumpul,
pedagang pengecer yang di Desa Ayuhulalo Kecamatan Tilamuta

Petani adalah produsen penghasil cabai rawit pada musim tanam di Desa
Ayuhulalo Kecamatan Tilamuta.

Pedagang pengecer adalah salah satu lembaga pemasaran yang menjual
cabai rawit pada konsumen antara maupun konsumen akhir yang ada di
Desa Ayuhulalo, Kecamatan Tilamuta.

Konsumen akhir adalah orang yang melakukan pembelian barang atau
komoditas dengan tujuan untuk dikomsumsi di Desa Ayuhulalo Kecamatan
Tilamuta.

Margin pemasaran adalah perbedaan harga cabai rawit yang dibayarkan
oleh konsumen akhir maupun konsumen industri dengan harga yang
diterima oleh setiap lembaga pemasaran cabai rawit di Desa Ayuhulalo
Kecamatan Tilamuta.

Biaya pemasaran adalah biaya yang dikeluarkan oleh lembaga pemasaran
dalam menjalankan fungsi-fungsi pemasaran. Biaya pemasaran meliputi

biaya transportasi dan pengemasan oleh lembaga pemasaran
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BAB IV
HASIL DAN PEMBAHASAN

4.1. Keadaan Umum Wilayah Penelitian

Desa Ayuhulalo adalah salah satu desa yang ada di Kecamatan Tilamuta

Kabupaten Boalemo secara administratif pemerintahan desa ini mempunyai batas

wilayah sebagai berikut :

1.

2.

3.

4.

Sebelah Utara berbatasan dengan Desa Ayuhulalo
Sebelah Selatan berbatasan dengan Desa Lamu
Sebelah Timur berbatasan dengan Desa Limbato

Sebelah Barat berbatasan dengan Hutan Lindung

4.2. Keadaan Penduduk

4.2.1.

Jumlah dan Umur Penduduk

Menurut data monografi Desa Ayuhulalo Kecamatan Tilamuta tercatat jumlah

penduduk seluruhnya 1.341 jiwa, yang terdiri dari 693 jiwa laki—laki dan 648 jiwa

perempuan dengan jumlah kepala keluarga 320. Keadaan penduduk menurut umur

di Desa Ayuhulalo Kecamatan Tilamuta dapat dilihat pada Tabel 1 berikut ini.

Tabel 1. Jumlah Penduduk Menurut Umur di Desa Ayuhulalo Kecamatan Tilamuta

Kabupaten Boalemo

No Tingkat Umur Jumlah Persentase
' ( Tahun) (Jiwa) (%)

1 0-15 257 19,17
2 16 - 24 245 18,27
3 25-34 230 17,15
4 35-44 246 18,35
5 45— 54 201 14,99
6 55 - Keatas 162 12,07

Jumlah 1.341 100,00

Sumber : Monografi Desa Ayuhulalo
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Penduduk yang tergolong usia produktif berusia 16-54 tahun, belum produktif
0-15 tahun, kurang produktif usia 55 tahun keatas. Berdasarkan kriteria tersebut,
maka sebagian besar dari penduduk Desa Ayuhulalo tergolong dalam usia
produktif, sedangkan selainnya tergolong usia belum produktif dan kurang

produktif.

4.2.2. Mata Pencaharian

Berdasarkan mata pencaharian sebagian besar penduduk Desa Ayuhulalo
adalah sebagai Petani, buruh, tukang, Pedagang, PNS/ABRI. Untuk lebih jelasnya
mengenai mata pencaharian ini dapat dilihat pada Tabel 2.

Tabel 2. Mata Pencaharian Penduduk di Desa Ayuhulalo Kecamatan Tilamuta
Kabupaten Boalemo

No Mata Pencaharian ‘(]lj:w:r; Pe';s;:] ';ase
1 | Petani 802 59,81
2 | Pedagang 120 8,95
3 | PNS/ABRI 93 6,93
4 | Buruh 196 14,61
5 | Tukang 130 9,70
Jumlah 1.341 100,00

Sumber : Monografi Desa Ayuhulalo
4.2.3. Pendidikan

Nilai pendidikan dalam masyarakat setempat ternyata ditegaskan dalam
berbagai kebiasaan seperti tingkat pendidikan yang lebih tinggi yang ditunjang
dengan berbagai pengalaman usaha akan dapat meningkatkan produktivitas dan
kemampuan kerja. Jumlah penduduk berdasarkan tingkat pendidikan di Desa
Ayuhulalo Kecamatan Tilamuta sangat bervariasi. Secara rinci keadaan pendidikan

penduduk Desa Ayuhulalo Kecamatan Tilamuta seperti terlihat pada Tabel 3.
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Tabel 3. Jumlah Penduduk Desa Ayuhulalo Kecamatan Tilamuta Kabupaten
Boalemo Berdasarkan Tingkat Pendidikan

. - Jumlah Persentase
No Tingkat Pendidikan (Jiwa ) (%)
1 | Belum Sekolah dan TK. 184 13,72
2 | Tidak Tamat SD/Sederajat 174 12,98
3 | Tamat SD / Sederajat 390 29,08
4 | Tamat SLTP / Sederajat 348 25,96
5 | Tamat SMA / Sederajat 195 14,54
6 | TamatDI1-D Il 24 1,79
7 | Tamat Sarjana (S1 — S3) 26 1,93
Jumlah 1.341 100,00

Sumber : Monografi Desa Ayuhulalo
Pada Tabel 3, diketahui bahwa sebagian besar penduduk Desa Ayuhulalo
Kecamatan Tilamuta tidak tamat SD/Sederajat sebanyak 174 jiwa (12,98 %) dan

yang terkecil adalah tamat D | - D 11l sebanyak 24 jiwa (1,79 %).

4.2. Karakteristik Responden

Berdasarkan data yang diperoleh melalui hasil observasi dan wawancara
langsung dengan responden, memiliki karakteristik yang berbeda-beda,
karakteristik yang dimaksud adalah tingkat umur, tingkat pendidikan, jumlah
tanggungn keluarga dan pengalaman berdagang.

4.2.1 Umur Responden.

Umur merupakan salah satu faktor yang mempengaruhi kemampuan kerja
produsen baik secara fisik, mental maupun dalam hal mengambil keputusan, oleh
karena itu produsen maupun pedagang sangat mempengaruhi cara berfikir dalam
melaksanakan usahanya. dalam penelitian usiamyang terbanyak yaitu antara umur

39-43 tahun dan untuk lebih jelasnya terlihat pada Tabel 4.
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Tabel 4. Klasifikasi Umur Responden Produsen Cabai Rawit dan Lembaga
Pemasaran, 2021

No Umur (Tahun) Jumlah Orang Persentase (%)
1 17 - 26 3 15
2 27 - 36 3 15
3 37-46 2 10
4 47 — 56 6 30
5 57 - 67 6 30
Jumlah 20 100

Sumber : Data Primer setelah Diolah, 2021

Tabel 4 menunjukkan bahwa umur 47-56 tahun dan 57-67 tahun merupakan
jumlah umur responden yang tertinggi yaitu terdiri dari masing-masing 6 orang
dengan persentase (30%). Umur merupakan salah satu faktor yang mempengaruhi
kemampuan kerja baik secara fisik, mental maupun dalam hal pengambilan
keputusan. Seseorang yang berumur relatif lebih muda dan sehat memiliki
kemampuan fisik yang relatif tinggi, semangat kerja yang tinggi dan jiwa yang
dinamis, sehingga lebih cepat dalam menerima tekhnologi baru yang bertujuan
untuk meningkatkan pendapatan maupun melakukan perubahan penggunaan input—
input baru dalam berproduksi, karena umur relatif muda menghendaki adanya
perubahan yang terjadi untuk keberhasilan usahanya.
4.2.2 Tingkat Pendidikan

Tabel 5. Tingkat Pendidikan Responden Produsen Cabai Rawit dan
Lembaga Pemasaran, 2021

No Pendidikan Terakhir Jumlah (Orang) Persentase (%0)
1 SD 14 70
2 SMP 2 10
3 SMA 4 20
Jumlah 20 100

Sumber : Data Primer setelah Diolah, 2021
Tabel 5 menunjukkan bahwa pendidikan SMA Sederajat terdiri dari 4 orang

dengan Persentase 20%, kemudian tingkat pendidikan SMP dari 2 orang dengan
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persentase 10 %, sedangkan pendidikan SD merupakan tertinggi dengan terdiri dari
14 orang dengan persentase 70 %. Umumnya orang yang memiliki pendidikan lebih
tinggi akan mempunyai wawasan yang lebih luas terutama penghayatan akan arti
pentingnya produktivitas yang dapat mendorong seseorang untuk melakukan
tindakan produktif. Pendidikan akan membentuk dan menambah pengetahuan
seseorang dalam mengerjakan sesuatu dengan lebih cepat dan lebih tepat, dengan
demikian tingkat produktivitas kerja seseorang semakin tinggi pula. Kemampuan
dan skill selalu akan dipengaruhi oleh pengalaman seseorang, baik itu pengalaman
pendidikan maupun pengalaman bekerja.

4.2.3 Pengalaman Berusaha

Tabel 6. Pengalaman Berusaha Responden Produsen Cabai Rawit dan
Lembaga Pemasaran, 2021

No Pengalaman usaha (Tahun) Jumlah (Jiwa) Persentase (%)
1 1-7 15 75
2 8-14 0 0
3 15-21 1 5
4 22 -28 1 5
5 29 - 35 3 15
Jumlah 20 100

Sumber: Data Primer setelah Diolah,2021

Tabel 6 menunjukkan bahwa pengalaman berusaha 1-7 tahun terdiri dari 15
orang (75%), 15-21 tahun dan 22-28 tahun masing-masing 1 orang (5%), 29-35
tahun terdiri dari 3 orang (15%). Dalam pengelolaan usahatani semakin lama petani
berusahatani maka dapat mempengaruhi kebiasaan, kemahiran, dan keterampilan
atau keahlian dalam melakukan kegiatan usahatani yang nantinya akan
mempengaruhi baik tidaknya hasil produksi.

Pengalaman berhubungan dengan keterampilan dan penggunaan teknologi,

yang didukung oleh usia petani yang produktif, maka petani akan melakukan
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penerapan teknologi usahanya. Pengalaman dalam berusaha juga dapat merupakan
faktor yang cukup penting dalam menunjang seorang dalam meningkatkan
produktifitas dan kemampuan kerjanya dalam berwirausaha.
4.3. Hasil Analisis Marjin Pemasaran Cabai Rawit
4.3.1 Saluran Pemasaran Cabai Rawit
Pemasaran merupakan serangkaian kegiatan pemasaran secara menyeluruh
yang dilakukan atas dasar analisis pasar guna melayani pasar atau segmen pasar
yang dijadikan target oleh seorang pengusaha (pelaku agribisnis dan petani
produsen). Lembaga pemasaran yang terlibat dalam pemasaran cabai rawit di Desa
Ayuhulalo Kecamatan Tilamuta adalah petani sebagai produsen, pedagang
perantara yaitu pedagang pengumpul, pedagang pengecer serta konsumen.
Berdasarkan hasil penelitian saluran pemasaran cabai rawit di Desa Ayuhulalo

Kecamatan Tilamuta pada dasarnya terdiri dari 3 (tiga) saluran yaitu:

= Produsen ‘ Pedagang Pengumpul ‘ Konsumen

2. Produsen ‘ Pedagang Pengumpul “ Pedagang Pengecer

L <

Konsumen

Produsen ‘ Pedagang Pengecer ‘ Konsumen

Gambar 2. Saluran Pemasaran Cabai Rawit di Desa Ayuhulalo Kecamatan
Tilamuta Kabupaten Boalemo
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Atau dapat disajikan sebagai berikut :

Produsen

Pedagang pengumpul

v

Pedagang pengecer |

v L *

Konsumen Konsumen Konsumen

Gambar 3. Saluran Pemasaran Cabai Rawit di Desa Ayuhulalo Kecamatan
Tilamuta Kabupaten Boalemo

Keterangan :

a. Saluran 1 (satu) sebesar 60 % petani menjual cabai ke pedagang pengumpul.
hal ini cukup besar karena umumnya pedagang pengumpul telah memesan cabai
rawit sebelumnya dalam jumlah skala yang cukup besar dan mendatangi
langsung ke lokasi pertanian atau lading pertanian. selanjutnya pedagang
pengumpul menjual kembali ke konsumen akhir yang berada di dalam daerah
maupun berada di luar daerah.

b. Saluran 2 (dua) merupakan saluran yang paling panjang dan sebesar 20%
digunakan oleh petani. Pedagang pengumpul langsung mendatangi lokasi
produsen dan selanjutnya Pedagang pengumpul menjual ke pedagang pengecer
yang berada di pasar, dan pedagang pengecer menjual ke konsumen akhir.

c. Saluran 3 (ketiga) sebesar 20 % petani menjual cabai ke pedagang pengecer

yang diantarkan langsung oleh petani ke pasar kecamatan dan seterusnya
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pedagang pengecer di jual kembali ke konsumen akhir. Salah satu alasan
konsumen memilih saluran ini walaupun harganya sedikit mahal karena
konsumen bebas memilih pembelian sesuai dengan jumlah besar atau kecilnya
yang diinginkan.
Lembaga pemasaran Cabai Rawit di Desa Ayuhulalo Kecamatan Tilamuta meliputi
petani (produsen), pedagang pengumpul, pedagang pengecer dan konsumen akhir.

Tabel 7. Persentase Petani Cabai Rawit di Desa Ayuhulalo Kecamatan
Tilamuta Kabupaten Boalemo sesuai Tipe Saluran Pemasaran yang

Dipilih.
Saluran 1 Saluran 2 Saluran 3
Jumlah petani 9 3 3
Persentase 60 20 20

Sumber : Data Primer setelah diolah, 2021

Tabel 7 menunjukkan bahwa mayoritas responden memilih saluran 1 sebagai
saluran pemasaran produksi cabai rawitnya yakni sebanyak 60% selanjutnya
saluran 2 dan 3 memiliki persentase yang sama yaitu masing-masing 20% karena
kedua saluran tersebut masing-masing memiliki keunggulan sebagai saluran
pilihan.

Hasil observasi dilapangan diperoleh data bahwa harga cabai rawit per kilogram
di tiap lembaga pemasaran pada 3 tipe saluran pemasaran berbeda-beda, perbedaan

harga tersebut disajikan pada Tabel 8 berikut:
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Tabel 8. Harga pada 3 Saluran Pemasaran Cabai rawit di Desa Ayuhulalo
Kecamatan Tilamuta Kabupaten Boalemo

Saluran  Petani Produsen Pedagang Pedagang Konsumen
Pemasaran Cabai Rawit Pengumpul Pengecer
(Harga jual (Harga Beli (Harga Beli
Rp/KQg) Rp/Kg) Rp/Kg)
Saluran 1 15.000 15.000 - 20.000
Saluran 2 20.000 20.000 25.000 30.000
Saluran 3 25.000 - 25.000 40.000

Sumber: Data Primer setelah diolah, 2021

Dari tabel 8 menunjukkan bahwa harga cabai rawit pada masing-masing saluran
pemasaran di Desa Ayuhulalo Kecamatan Tilamuta Kabupaten Boalemo sebagai
berikut:

a. Saluran 1 (pertama)

Petani menjual cabai rawitnya ke pedagang pengumpul dengan harga
Rp.15.000,- saluran ini dengan jumlah harga yang relatif lebih rendah jika
dibandingkan dengan harga lainnya karena pedagang pengumpul pada saluran I ini
membeli dalam jumlah banyak dan langsung mengunjungi tempat lokasi produsen
serta telah melakukan pesanan sebelumnya sehingga produsen ada kepastian dalam
pemasaran produk cabai rawitnya di bandingkan dengan resiko pasar yang sering
mengintai para produsen/petani lainnya. Pedagang pengumpul ini menjualnya
kembali ke konsumen akhir yang berada di luar daerah maupun yang berada dalam
daerah dengan harga di Rp.20.000,-

b. Saluran 2 (kedua)

Petani menjual Cabai Rawitnya ke pedagang pengumpul dengan harga
Rp.20.000,-. Pedagang pengumpul kemudian menjual ke pedagang pengecer
dengan harga Rp. 30.000,-. Pada saluran 2 pedagang pengumpul membeli Cabai

Rawit dari petani dengan harga lebih tinggi dari pedagang pengumpul pada saluran
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1 dikarenakan pedagang pengumpul membeli dalam jumlah volume yang sedikit
dan kerapkali membeli secara langsung tanpa melalui pesanan sehingga petani
mampu memilih pedagang pengumpul sesuai dengan harga yang dikehendakinya
dan umumnya mau menjual dengan harga yang lebih tinggi.

c. Saluran 3 (ketiga)

Petani menjual produksi Cabai Rawitnya ke pedagang pengecer dengan harga
Rp. 25.000,-. Selanjutnya pedagang pengecer menjual ke konsumen dengan harga
Rp. 40.000,- Seperti pada saluran 1 dan saluran 2 pedagang pengecer membeli cabai
rawit dari petani dengan harga yang tinggi karena umumnya petani yang
mengantarkan langsung ke lokasi tempat pemasaran pedagang pengecer sehingga
petani atau produsen mengeluarkan biaya transportasi. Selanjutnya konsumen
membeli dengan harga yang cukup tinggi dari pedagang pengecer karena konsumen
akhir ini umumnya membeli dalam jumlah yang sedikit dan permintaan dilakukan
dengan menetapkan harga sesuai kebutuhannya.

Dalam saluran pemasaran 3 ini pedagang pengecer memperoleh marjin
pemasaran tinggi tetapi pedagang pengecer juga menanggung resiko jika
dagangannya tidak habis.

Masing-masing lembaga pemasaran ingin mendapatkan keuntungan sehingga
harga yang, dibayarkan oleh tiap harga pemasaran itu berbeda. Perbedaan harga di
masing-masing lembaga pemasaran itu juga berbeda. Perbedaan harga di masing-
masing lembaga pemasaran sangat bervariasi tergantung besar kecilnya keuntungan
yang diambil oleh masing-masing lembaga pemasaran. Jadi, harga jual di tingkat

produsen (petani) akan lebih rendah daripada harga jual di tingkat perantara akan
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lebih rendah daripada harga jual di tingkat pengecer atau harga beli konsumen akhir
(Rahim dan Hastuti, 2007).

Pada kegiatan pemasaran terdapat berbagai fungsi, yaitu fungsi pertukaran,
fungsi penyedia fisik, dan fungsi penyedia fasilitas. Fungsi pertukaran terdiri dari
penjualan dan pembelian. Fungsi penyedia fisik meliputi pengumpulan,
pengemasan, penyimpanan, pemilihan (sortasi), pengolahan dan pengangkutan.
Sedangkan fungsi penyediaan fasilitas meliputi standarisasi, penanggungan resiko,
informasi harga dan penyediaan dana (Istiyanti, 2010).

Pada tingkat pedagang pengumpul di Desa Ayuhulalo Kecamatan Tilamuta
Kabupaten Boalemo fungsi pemasaran yang dilakukan adalah fungsi pertukaran,
fungsi pengangkutan, fungsi penyampaian informasi pasar dan fungsi penanggunan
resiko. Fungsi pertukaran yaitu kegiatan pembelian cabai rawit dari petani dan
biasanya dari harga pembelian pedagang pengumpul menanggung biaya
pengemasan (karung dan tali raffia). Karena pedagang pengumpul berfungsi juga
sebagai pedagang besar maka fungsi pengangkutan dilakukan dua Kali.
Pengangkutan pertama dilakukan dari tempat petani kerumah pedagang tersebut
dan pengangkutan kedua dari rumah pedagang pengumpul ke pedagang
selanjutnya. Pengangkutan biasanya dilakukan menggunakan kendaraam pribadi
maupun angkutan umum. Pengangkutan cabai rawit ke luar daerah oleh pedagang
besar biasanya dilakukan pada malam hari, agar cabai tetap segar dan untuk
mengurangi penyusutan. Fungsi informasi pasar diperoleh dari sesama pedagang

atau dengan melihat keadaan produksi dan pasar. Fungsi penanggungan resiko
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dibebankan per karung rata-rata 2 kg untuk kemasan karung isi 100 kg (Istiyanti,
2010).
3.2.Analisis Marjin Pemasaran

Margin pemasaran didefinisikan dengan dua cara, yaitu ; (1). Margin pemasaran
adalah selisih harga yang dibayar konsumen akhir dan harga yang diterima
produsen. (2). Margin pemasaran merupakan menunjukan perbedaan harga
ditingkat lembaga dalam sistem pemasaran. Kenaikan margin pemasaran dapat
terjadi karena adanya peningkatan jasa pemasaran.

Margin pemasaran menentukan harga cabai rawit yang dibayar ditingkat
konsumen. Margin pemasaran diharapkan dapat memberikan keuntungan yang
proporsional bagi Produsen (Petani cabai rawit) dan lembaga pemasaran cabai
rawit yang telah terlibat dalam pemasaran sesuai dengan biaya, resiko, pengorbanan
dan pelayanan yang ditanggungnya. Hasil perhitungan marjin pemasaran dari 3 tipe
saluran pemasaran Cabai Rawit di Desa Ayuhulalo Kecamatan Tilamuta disajikan
pada tabel 9 berikut:

Tabel 9. Marjin Pemasaran dari 3 Tipe Saluran Pemasaran Cabai Rawit di
Desa Ayuhulalo Kecamatan Tilamuta (Rp/Kg)

Uraian Cabai Rawit
Saluran | Saluran 2 Saluran 3
Harga tingkat petani 15.000 20.000 25.000
harga tingkat 20.000 30.000 40.000
konsumen
Margin pemasaran 5.000 10.000 15.000

Sumber : Data Primer setelah diolah, 2021
Tabel 9 ditunjukkan bahwa marjin pemasaran yang paling besar adalah pada
saluran 3 dengan tujuan pemasaran pedagang pengecer ke konsumen terakhir

dengan sebesar Rp. 15.000/Kg cabai rawit. Sedangkan marjin pemasaran yang
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paling kecil adalah pada saluran 1 sebesar Rp. 5.000/Kg cabai rawit. Dari segi
marjin pemasaran disimpulkan bahwa saluran 1 merupakan saluran pemasaran
cabai rawit yang paling efisien di Desa Ayuhulalo Kecamatan Tilamuta Kabupaten

Boalemo.
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BAB V
KESIMPULAN DAN SARAN

5.1 Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian tentang efesiensi pemasaran Cabai Rawit di Desa
Ayuhulalo Kecamatan Tilamuta Kabupaten Boalemo di peroleh kesimpulan
sebagai berikut:

1. Saluran Pemasaran Cabai Rawit yang ada di Desa Ayuhulalo Kecamatan
Tilamuta Kabupaten Boalemo terdiri dari 3 (tiga) tipe saluran yaitu, Saluran
1 : Produsen — Pedagang pengumpul — Konsumen, Saluran 2 : Produsen
— Pedagang pengumpul — Pedagang pengecer — Konsumen dan Saluran
3: Produsen — Pedagang pengecer — Konsumen.

2. Marjin pemasaran disimpulkan bahwa saluran 1 merupakan saluran
pemasaran Cabai Rawit yang paling efesien di Desa Ayuhulalo Kecamatan
Tilamuta Kabupaten Boalemo yakni sebesar Rp 5.000/kg.

5.2.  Saran

Disarankan pada produsen agar dapat menyalurkan hasil produknya
menggunakan saluran 1 karena pada saluran pertama menguntungkan dibandingkan
dengan saluran 2 ataupun 3 sehingga dengan memperpendek saluran pemasaran

memberi peluang peningkatan bagian harga di tingkat produsen
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Lampiran 1. Kuisioner Penelitian
KUISIONER UNTUK PETANI
1. No. Responden
2. Nama
3. Alamat
4. Umur
5. Pendidikan terakhir
6. Pekerjaan
7. Pengalaman usahatani
8. Status kepemilikan usaha
9. Luas lahan yang digunakan
10. Sumber modal
11. Biaya usahatani
- Pestisida/obat-obatan
- Pemeliharaan
- Tenaga kerja
12. Jumlah produksi
13. Apakah ada penanganan pasca panen
14. Wilayah penjualan cabai rawit :
- Di dalam daerah
- Di luar daerah
15. cara pembayaran > tunai/tidak tunai

16. cara penjualan . pesanan/langsung
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17. biaya transportasi

18. apakah ada biaya pengepakan dan pengemasan ?
19. harga penjualan

- Pedagang besar

- Pedagang pengecer

- Pengumpul

- Konsumen
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KUISONER UNTUK PEDAGANG PENGUMPUL/BESAR/PENGECER

1. Nama
2. Alamat
3. Umur
4. Pendidikan terakhir
5. Pengalaman menjadi pedagang :....tahun
6. Berapa kg jumlah pembelian cabai rawit ?
7. Berapa harga jual cabai rawit ?
8. Wilayah penjualan cabai rawit ?
- Di dalam daerah (mana saja)
- Di luar daerah (mana saja)
9. Cara pembelian (pesanan/langsung/yang lain)
10. Cara penjualan (pesanan/langsung/yang lain)
11. Cara pembayaran (tunai/kredit/yang lain)
- Pada saat membeli
- Pada saat menjual
12. Cabai rawit langsung dipasarkan atau tidak ?
13. Berapa waktu yang diperlukan untuk menyimpan cabai rawit sebelum
dipasarkan
14. Alat transportasi yang digunakan
15. Jumlah tenaga kerja yang terlibat dalam kegiatan pemasaran cabai rawit

16. Biaya tenaga kerja
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17. Biaya transportasi

18. Apakah ada pengepakan dan pengemasan
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Lampiran 2. Hasil Olah Data Penelitian

Tabel 1. Identitas Responden Petani

No Nama Jenis Umur | Pendidikan | Pengalaman Status
kelamin pekerjaan

1 | Aripin Laki-laki 65 SD 2 Petani
Manto

2 | Rusmiati | Perempuan 51 SD 1 Petani
Ibrahim

3 | Kahar Laki-laki 58 SD 35 Petani
Dingo

4 | Iskandar Laki-laki 21 SMA 1 Petani
Musa

5 | Syarifudin | Laki-laki 28 SMK 7 Petani
Ismai

6 | Husin Laki-laki 62 SD 1 Petani
Tahera

7 | Samatahir | Laki-laki 62 SD 1 Petani

8 | Jois Dingo | Laki-laki 32 SD 18 Petani

9 | Sumarjono | Laki-laki 51 SD 1 Petani
Nani

10 | Aida Laki-laki 60 SD 1 Petani
Ibrahim

11 | Ismail Ali | Laki-laki 50 SD 1 Petani

12 | Harun Laki-laki 66 SD 1 Petani
hudo’i

13 | Herman Laki-laki 38 SD 4 Petani
Nurhuda

14 | Mashudin | Laki-laki 55 SD 31 Petani
Paramani

15 | Tamrin Laki-laki 53 SD 7 Petani
Tue

Tabel 2. Identitas Responden Pedagang
No Nama Jenis Umur | Pendidikan | Pengalaman Status
kelamin pekerjaan

1 | Daeng Ical | Laki-laki 17 SD 2 Pedagang

2 | Miranti Laki-laki 27 SMP 4 Pedagang
Dunggio

3 | Abdila Laki-laki 51 SMA 27 Pedagang
Hapuin

4 | Burhan Laki-laki 45 SMP 5 Pedagang
Atuna

5 | Alimin Laki-laki 24 SMK 7 Pedagang
Paramani
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Tabel 3. Status Responden sebagai Lembaga Pemasaran

No | Nama Status Tempat Harga Harga
pekerjaan Penjualan Penjualan | Pembelian
1 | Aripin Petani Pengumpul 15.000
Manto
2 | Rusmiati | Petani Pengumpul 15.000
Ibrahim
3 | Kahar Petani Pengecer 25.000
Dingo
4 | Iskandar Petani Pengecer 25.000
Musa
5 | Syarifudin | Petani Pengumpul 20.000
Ismai
6 | Husin Petani Pengecer 25.000
Tahera
7 | Samatahir | Petani Pengumpul 20.000
8 | Jois Dingo | Petani Pengumpul 20.000
9 | Sumarjono | Petani Pengumpul 20.000
Nani
10 | Aida Petani Pengumpul 20.000
Ibrahim
11 | Ismail Ali | Petani Pengumpul 20.000
12 | Harun Petani Pengumpul 20.000
hudo’i
13 | Herman Petani Pengumpul 20.000
Nurhuda
14 | Mashudin | Petani Pengumpul 15.000
Paramani
15 | Tamrin Petani Pengumpul 20.000
Tue
16 | Daeng Ical | Pedagang 40.000 25.000
pengecer
17 | Miranti Pedagang 40.000 25.000
Dunggio | pengecer
18 | Abdila Pedagang 25.000 20.000
Hapuin pengumpul
19 | Burhan Pedagang 30.000 20.000
Atuna pengumpul
20 | Alimin Pedagang 20.000 15.000
Paramani | pengumpul
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Tabel 4. Harga pada 3 Saluran Pemasaran Cabai rawit di Desa Ayuhulalo
Kecamatan Tilamuta Kabupaten Boalemo

Saluran | Petani Produsen Pedagang Pedagang Konsumen
Pemasaran Cabai Rawit Pengumpul Pengecer
(Harga jual (Harga Beli (Harga Beli
Rp/Kg) Rp/Kg) Rp/Kg)
Saluran 1 15.000 15.000 - 20.000
Saluran 2 20.000 20.000 25.000 30.000
Saluran 3 25.000 - 25.000 40.000

Tabel 5. Marjin Pemasaran dari 3 Tipe Saluran Pemasaran Cabai Rawit di
Desa Ayuhulalo Kecamatan Tilamuta (Rp/Kg).

Uraian Cabai Rawit
Saluran | Saluran 2 Saluran 3
Harga tingkat petani 15.000 20.000 25.000
harga tingkat 20.000 30.000 40.000
konsumen
Margin pemasaran 5.000 10.000 15.000
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Lampiran 3. Dokumentasi Kegiatan Penelitian

Gambar 1. Cabai Rawit

Gambar 2. Proses Penyortiran untuk dikemas dalam karung
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Gambar 4. Pemasaran Cabai Rawit dengan satuan liter

61



Gambar 4. Pemasaran di tingkat pengecer
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