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ABSTRACT 

 

Afandi Pakaya (P2215 034). Corn Marketing Analysis in Ulobua Village, Tibawa 

District, Gorontalo Regency. Under the Guidance: Darmiati Dahar as the main 

supervisor and Ulfira Ashari as the Member Advisor. 

This study aims to determine (1) the marketing channels for corn in Ulobua 

Village, Tibawa District, Gorontalo Regency, (2) to determine the marketing 

margin of corn in Ulobua Village, Tibawa District, Gorontalo Regency, and (3) to 

determine the efficiency of corn marketing in the village. Ulobua, Tibawa District, 

Gorontalo Regency. The sampling method used the Slovin formula with a sample 

of 84 corn farmers, a sample of 3 village collectors, and a sample of 3 sub-district 

collectors. The results of this study indicate that the marketing channels for corn in 

Ulobua Village, Tibawa District, Gorontalo Regency, namely corn farmers sell to 

village collectors, then village collectors sell to subdistrict collectors, then from 

subdistrict collectors sell to exporters. In the marketing channel, the price received 

by farmers is Rp. 3,833/kg, then the marketing margin is Rp. 6,167. The corn 

marketing channel in Ulobua Village used by marketing institutions is not efficient 

because the percentage is less than 50 percent, namely the efficiency of corn 

marketing in Ulobua Village is 38.33 percent. 

 

 

 

Keywords: efficiency, marketing, corn 
 

 

 

 

 

 

 



 
 

vi 
 

ABSTRAK  

Afandi Pakaya (P2215 034). Analisis Pemasaran Jagung Di Desa Ulobua 

Kecamatan Tibawa Kabupaten Gorontalo. Dibawah Bimbingan : Darmiati Dahar, 

sebagai utama dan Ulfira Ashari, sebagai Anggota. 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui  (1) saluran pemasaran jagung 

yang ada di Desa Ulobua Kecamatan Tibawa Kabupaten Gorontalo, (2) untuk 

mengetahui besar marjin pemasran jagung di Desa Ulobua Kecamatan Tibawa 

Kabupaten Gorontalo, dan (3) untuk mengetahui besar efisiensi pemasaran jagung 

di Desa Ulobua Kecamatan Tibawa Kabupaten Gorontalo. Metode pengambilan 

sampel menggunakan rumus slovin dengan jumlah sampel petani jagung sebanyak 

84 orang, sampel pedagang pengumpul desa sabanyak 3 orang, dan sampel 

pedagang pengumpul kecamatan sebanyak 3 orang. Hasil penelitian ini 

menunjukan bahwa saluran pemasaran jagung di Desa Ulobua Kecamatan Tibawa 

Kabupaten Gorontalo, yaitu petani jagung menjual ke padagang pengumpul desa, 

kemudian padagang pengumpul desa menjual ke pedagang pengumpul kecamatan, 

selanjutnya dari pedagang pengumpul kecamatan menjual ke eksportir. Pada 

saluran pemasaran besaran harga yang diterima oleh petani adalah Rp 3.833/kg, 

kemudian margin pemasaran adalah sebesar Rp 6.167. Saluran pemasaran jagung 

di Desa Ulobua yang digunakan lembaga pemasaran belum efisien karena besarnya 

persentase kurang dari 50 persen, yakni efisiensi pemasaran jagung di Desa Ulobua 

sebesar 38.33 persen. 

 

Kata Kunci : efisiensi, pemasaran, jagung 
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MOTTO DAN PERSEMBAHAN 

 

MOTTO 

 Jangan pernah puas dengan apa yang telah kita raih, karena kepuasan akan 

membuat kemunduran dalam suatu pencapaian 

 Semangatlah dalam meraih cita-cita untuk mendapatkan keinginan yang 

sudah kita impikan 

PERSEMBAHAN 

1. Untuk kedua orang tua saya yang sangat mengharapkan keberhasilan dan 

kebahagian masa depan saya, semangat dan doa yang menyertaia saya 

sehingga saya mencapai cita-cita 

2. Untuk saudara-saudara tersayang 

3. Semua rekan seangkatann yang telah membatu dan memberikan saran 

untuk kelancaran dalam penulisan skripsi ini 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1. Latar Belakang 

Peranan sektor pertanian yang ada di Indonesia sangat penting dalam 

memberikan kontribusi yang besar dalam pembangunan pertumbuhan ekonomi dan 

kesejahteraan masyarakat khususnya bagi para petani. Peranan sektor pertanian 

sebagai sumber penghasil bahan kebutuhan pokok, sandang dan papan. Pertanian 

berperan penting dalam memberikan.sumbangan.pendapatan. nasional yang tinggi 

serta. memberikan.devisa.bagi negara.pertumbuhan ekonomi. dalam kesajahteraan, 

petani sangat tergantung pada tingkat pendapatan petani dan keuntungan yang di 

dapat dari sektor, pertanian,itu sendiri. Pertanian. dapat diandalkan dalam 

memberikan kesajahteraan pada sebagian masyarakat yang ada di indonesia, sebab 

sebagain masyarakat yang ada di Indonesia adalah petani. Sektor pertanian dapat 

pula menjadi basis pengembangan kegiatan perekonomian pedesaan melalui 

pengembangan usaha pertanian yakni agribisnis. 

Salah satu komoditi yang di Indonesia adalah komoditi jagung yang dapat 

dilihat saat ini tanaman jagung yang ada didalam negeri belum dapat memenuhi 

kebutuhan pangan masyarakat, hal tersebut salah satu penyebapnya adalah 

produksinya itu sendiri yang dikarenakan kurang maksimalnya. Hal tersebut 

terbukti pemerintah yang masih ketergantungan kebutuhan pangan khususnya 

jagung pada negara-negara luar. Pada data kemetrian pertanian (2014) pemerintah 

mengimpor jagung sebesar 2,58 juta ton pada tahun 2015 impor jagung meningkat 

menjadi sebesar 2,7 juta ton. 
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Mangunwidjaja dan Sailah (2019), mengemukakan bahwa rendahnya 

peningkatan produksi pengan dan terus mengalami penurunan di Indonesia di 

sebabkan oleh antara lain : 

1. Produktivitas tanaman pangan yang masih rendah dan terus menurun. 

2. Peningkatan luas areakhususnya di lahan pertanian produktif di Pulau 

Sulawesi. Kombinasi kedua faktor di memastikan laju pertumbuhan produksi 

dari tahun ke tahun yang cenderung terus menurun. 

Tabel 2 Luas Panen Jagung Menurut Kabupen/Kota di Provinsi Gorontalo, Tahun 

2015, 2016 dan 2017 

Wilayah se Provinsi 
Luas Panen Kab/Kota (Hektar) 

2015 (1) 2016 (2) 2017 (3) 

Boalemo 29,82 28,554 73,518 

Gorontalo 26,817 60,897 89,484 

Pohuwato 57,349 67,469 99,427 

Bone Bolango 2.801 10,021 10,719 

Gorontalo Utara 12,845 28,607 38,849 

Kota Gorontalo 37 59 57 

Provinsi Gorontalo 129,131 195,606 312,054 

Sumber ; Badan Pusat Statistik Provinsi Gorontalo 2020 

Data yang diperoleh dari Badan Pusat Statistik Provinsi Gorontalo (2020)  

dapat dilihat bahwa pada tahun 2017 Kabupaten yang terluas lahan panen jagung 

adalah  Kabupaten Pohuwato dengan luas lahan 99,427 hektar menyusul Kabupaten 

Gorontalo dengan luas lahan 89,484 hektar dan seterusnya. Secara umum luas lahan 

panen jagung Provinsi Gorontalo adalah 312,054 hektar. 
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Tabel 2 Luas Panen Jagung Menurut Kecamatan di Kabupaten Gorontalo, Tahun 

2019 

Kecamatan Luas Panen Jagung (Ha) 

Batudaa Pantai 1,879 

Biluhu 1,844 

Batudaa 1,006 

Bongomeme  9,531 

Tabongo 1,570 

Dungalio  3,100 

Tibawa  7,210 

Pulubala  13,742 

Boliyohuto  1,636 

Motilango  6,075 

Tolangohula  3,309 

Asparaga  5,776 

Bilato  4,033 

Limboto  1,884 

Limboto Barat 3,333 

Talaga  1.112 

Talaga Biru 2.089 

Tilango 518 

Talaga Jaya 200 

Sumber . Data Pertanian dan Perkebunan Kabupaten Gorontalo tahun 2019. 

Data yang diperoleh dari Badan Pusat Statistik Kabupaten Gorontalo Provinsi 

Gorontalo Tahun 2019, Kecamatan Tibawa yang menjadi Kecamatan dari lokasi 

penelitian ini yakni desa Ulobua dapat dilihat bahwa luas panen jagung 7,210 

berada dalam urutan 3 dibawah Kecamatan Bongomeme. Luas lahan jagung di 

Kecamatan Tibawa 7,210 tersebut jika dikelola dengan baik akan memberikan hasil 

panen yang tinggi. 

Desa Ulobua merupakan desa yang sebagaian lahanya adalah lahan yang 

cukup curam sehingga sulit untuk dibuat irigasi sehingga desa Ulobua sulit untuk 

ditanami tanaman pangan seperti tana,man padi. Hal inilah yang menjadi salah satu 

alasan petani untuk beralih ke tanaman pangan jagung. 
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Pada dasarnya petani dalam berusahatani tentunya memiliki tujuan demi 

meningkatkan produksi sehingga di didapatkan pendapatan yang tinggi. Petani 

perlu berusaha dalam meningkatkan produksi yang erat kaitanya dengan usaha 

intensifikasi pertanian. Dengan demikian diharapkan didapatkan tingkat 

produktifitas usahatani yang meningkat untuk dapat dilakukan intensifikasi 

pertanian tersebut di perlukan teknologi rekomendasi. (Mubyarto 1994) 

Desa Ulobua merupakan salah satu desa yang terletak di Kecamatan Tibawa, 

Kabupaten Gorontalo Provinsi Gorontalo. Diantara beberapa peremasalahan yang 

sering dijumpai para petani salah satunya yakni pada pemasaran hasil produksi 

jagung mereka. Pemasarn jagung yang ada di desa Ulobua Kecamatan Tibawa 

Kabupaten Gorontalo, para petani kebanyakan melakukan kerja sama dengan para 

lembaga pemasaran atau lembaga pemasaran perantara dalam memasarkan jagung 

mereka. Biaya pemasaran yang tinggi, menyebabkan para petani lebih memilih 

bekerja sama dengan para lembaga pemasaran, dalam hal ini para lembaga 

pemasaran menyiapkan beberapa kebutuhan diantara adalah transportasi. 

Berdasarkan observasi yang dilakukan, peneliti melihat beberapa hal, yakni 

panjangnya rantai pemasaran menyebabkan kurangnya keuntungan yang diperoleh 

petani, banyaknya biaya pengeluaran mulai dari pembersihan lahan, penanaman 

jagung, perawatan, pemupukan hingga sampai pada proses pemanenan membuat 

petani mengeluarkan banyak biaya. Dari penomena tersebut peneliti tertarik untuk 

meneliti terkait evisiensinya pemasaran pada Desa Ulobua. 

Berdasarkan pemaparan latar belakang diatas maka peneliti tertarik untuk 

melakukan penelitian dengan judul “Analisis Pemasaran Jagung Di Desa Ulobua 

Kecamatan Tibawa Kabupaten Gorontalo” 
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1.2. Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang yang telah diuraikan diatas maka yang menjadi 

rumusan masalah dalam penelitian ini adalah sebagai berikut : 

1. Bagaimana saluran,pemasaran jagung, yang ada di Desa Ulobua Kecamatan 

Tibawa Kabupaten Gorontalo ? 

2. Berapa besar marjin pemasaran jagung di Desa Ulobua Kecamatan Tibawa 

Kabupaten Gorontalo ? 

3. Berapa efisiensi pemasaran jagung di Desa Ulobua Kecamatan Tibawa 

Kabupaten Gorontalo ? 

1.3. Tujuan Penelitian 

Berdasarkan rumusan masalah tersebut,maka tujuan penelitian ini adalah 

sebagaiberikut : 

1. Untuk mengetahui saluran pemasaran jagung yang ada di Desa Ulobua 

Kecamatan Tibawa Kabupaten Gorontalo. 

2. Untuk mengetahui besar marjin pemasran jagung di Desa Ulobua 

Kecamatan Tibawa Kabupaten Gorontalo. 

3. Untuk mengetahui besar efisiensi pemasaran jagung di Desa Ulobua 

Kecamatan Tibawa Kabupaten Gorontalo. 

1.4. Manfaat Penelitian 

Dengan dilakukanya penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat 

yakni sebagai berikut: 

1. Manfaat Teoritis  
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Secara teoritis manfaat penelitian ini diharapkan dapat memberikan 

tambahan hasil empiris mengenai pemasaran jagung yang ada di Desa 

Ulobua Kecamatan Tibawa Kabupaten Gorontalo.  

2. Manfaat Praktis  

a. Bagi petani jagung, diharapkan dapat memberikan tambahan wawasan 

dalam menyikapi kemungkinan timbulnya permasalahan pemasaran 

jagung yang ada di Desa Ulobua Kecamatan Tibawa Kabupaten 

Gorontalo.  

b. Pada instansi yang terkait dengan penelitian ini dapat jadi masukan 

tambahan dalam mempertimbangkan perumusan kebijakan 

pembangunan pada sektor pertanian. 

c. Dapat memberikan manfaat pada pemerintah Desa Ulobua Kecamatan 

Tibawa Kabupaten Gorontalo. 

2. Sebagai masukanbagi para petani jagung yang ada di Desa Ulobua 

Kecamatan Tibawa Kabupaten Gorontalo. 
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BAB II 

TINJAUAN PUSTAKA 

2.1 Landasan Teori 

Tim Karya Tani Mandiri (2010) jagung dapat di tanam di Indonesia mulai 

dataran rendah hingga pada daerah pegunungan yang memiliki ketinggian antar 

1000-1800 mdpl.Daera pada ketinggian 0 – 600 mdpl adalah ketinggian yang 

optimum bagia pertumbuhan tanaman jagung.  

Tanaman pangan jagung,ialah salah satu tanaman,yang, familier di sebagaian 

masyarakat,. terutama pada masyarakat pedesaan. Dengan semakin berkembangnya 

teknologi saat ini jenis jagung semakin banyak beredar. Jagung dapat ditanaman 

pada dataran rendah, baik di sawah dengan tadah hujan maupun sawah irigasi. 

Sebagian terdapat juga pada daerah pegunungan dengan ketinggian 1000-1800 

meter dari atas permukaan laut. 

Jagung termasuk salah satu tanaman yang familier disebagaian masyarakat di 

Indonesia terutaama masyarakat pedesaan. Jagung dapat ditanam didataran rendah, 

baik disawah dengan tadah hujan maupun sawah irigasi. Sebagian terdapat juga 

didaerah pegunungan dengan ketinggian 1000-1800 meter di atas permukaan laut. 

2.2.1. Pemasaran  

Pemasaran merupakan hal-hal penting setelah dilakukanya proses produksi. 

Kondisi pemasaran menghasilkan suatu siklus atau lingkungan pasara pada suatu 

komoditas, jika pemasaranya tidak lancar dan juga tidak memberikan harga yang 

layak bagi para, maka hal ini akan berakibat pada penawaran yang berkurang. 

Setelah harga  naik, motivasi petani akan naik pula, mengaibatkan harga akan jatuh 

kembali (Cateris Paribu ) (Ginting 2006). 
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Menurut Willian J Stantion (2012) pemasaran merupakan seluruh dari 

kegiatan usaha yang ditujukan untuk merencanakan, menentukan harga, 

mempromosikan, dan mendistribusikan barang dan jasa yang dapat memusakan 

kebutuhan konsumen. 

Menurut Sudiyono (2002) Jika ditinjau pada aspek ekonomi kegiatan 

pemasaran pertanian dapat dikatakan sebagai suatu kegiatan yang produktif. Sebap 

pemasaran pertanian dapat menyebapkan guna waktu, tempat, bentuk, serta guna 

kepemilikan. Komoditi pertanian yang sudah mengalami peningkatan guna waktu, 

tempat serta guna bentuk, baru dapat memenuhi kebutuhan konsumen apabila telah 

menjadi pemindahan hak milik dari produsen atau lembaga pemasaran kepada 

konsumen. 

Menurut Stanton (1978) pemasaran merupakan suatu system keseluruhan dari 

kegiatan-kagiatan bisnis yang ditunjukan untuk merencanakan, menentukan harga, 

mempromosikan dan mendistribusikan barang dan jasa yang memuaskan 

kebutuhan baik kepada pembeli yang ada maupun pembeli yang potensial. 

Menurut Kotler (1992) pemasaran merupakan proses sosial dan menjadi 

dengan mana seorang atau kelompok dapat memperoleh dari apa yang mereka 

butuhkan dan inginkan melalui penciptaan dan pertukaran produk serta nilai. 

Pemasaran dikatakan juga semua kegiatan manusia yang dilakukan dalam 

hubunganya dengan pasar yang berarti bekerja dengan pasar guna mewujudkan 

pertukaran potensial demi memuaskan kebutuhan dan keinginan manusia. 

Kotler.& Keller (2016) menyatakan pemasaran adalah mengidendifikasi dan 

memenuhi kebutuhan manusia dan sosial, salah satu definisi terbaik dan terpendek 

pemasaran adalah memenuhi kebutuhan secara menuntungkan.Konsep pemasaran 
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mengatakan bahwa kunci dalam pencapaian suatu tujuan organisasi terdiri dari 

penentuan kebutuhan keinginan pasar dan pemberian yang diinginkan secara efektif 

dari yang dilakukan oleh para pesaing. 

Sudiyono (2004) pemasaran pertanian ialah proses aliran komoditas yang di 

sertani perpindahan hak milik dan pencapaian guna waktu, tempat serta guna 

bentuk yang di lakukan lembaga pemasaran dengan melaksanakan satu atau lebih 

dari fungsi-fungsi pemasaran. Kegiatan pemasaran pertanian jika di tinjau dari 

aspek ekonomi dapat dikatakan sebagai produktif, sebab pemasaran dapat 

meningkatkan guna waktu, tempat, bentuk serta guna kepemilikan. 

Terdapat lima faktor pemasaran, sebagaiamana yang di kemukakan oleh 

Kotler (2008), yakni sebagai berikut : 

a. Jumlah produk yang di jual menurun 

b. Pertumbuhan.penampilan perusahaan juga menurun 

c. Terjadinya. perubahan yang diinginkan konsumen 

d. Kompetensi yang meningkat 

e. Terlalu. besarnya pengeluaran untuk penjualan. 

Pada komoditi pertanian pemasaran terjadi di sebabkan pada 5 aspek 

sebagaimana yang di kemukakan Kotler (2008) yakni sebagai berikut : 

a. Kebutuhan mendesak. 

b. Tingkat komersialisasi. 

c. Keadaan yang menguntungkan. 

d. Karena peraturan. 

2.2.2. Saluran Pemasaran 
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Kotler (1987) memberikan definisi tentang saluran pemasaran yakni 

merupakan suatu saluran distribusi dianggap mencakup suatu kelompok lembaga-

lembaga yang melaksanakan keseluruhan kegiatan dalam mengalihkan produk 

disertai hak miliknya dari lingkungan produksi kearah lingkungan konsumsi. 

Stanton (1993) mengatakan bahwa saluran pemasaran adalah suatu jalur dari 

lembaga-lembaga penyalur yang mempunyai kegiatan menyalurkan barang dari 

produsen ke konsumen. Penyaluran ini secara aktif akan mengusahakan 

perpindahan bukan hanya secara pisik tapi dalam arti agar barang-barang tersebut 

dapat dibeli oleh konsumen. 

Swastha (1997) Saluran pemasaran adalah suatu alur yang di lalui oleh arus 

barang-barang dari produsen keperantara dan akhirnya sampai kepada pemakai. 

Saluran pemasaran juga merupakan suatu struktur organisasi dalam dan juga luar 

perusahaan yang terjadi atas agen, dealer, pengecer serta pedagang besar melalui 

mana sebuah komoditi, produk atau jasa yang dipasarkan. 

Swasta (200) dalam penyaluran barang konsumsi yang diajukan untuk pasar 

konsumen, terdapat lima saluran. Dalam setiap saluran, produsen mempunyai 

alternativ yang sama untuk menggunakan kantor dan cabang penjualan. 

Selanjutnya, produsen dapat menggunakan lebih dari satu pedagang besar ke 

pedagang lainya. Adapun macam-macam saluran distribusi barang konsumsi adalah 

sebagai berikut : 

a. Produsen ―> konsumen 

b. Produsen ―>pengecer ―> konsumen 

c. Produsen ―>pedagang besar ―> pengecer ―> konsumen 

d. Produsen ―>agen ―> pengecer ―> konsumen 
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e. Produsen ―>agen ―> pedagang besar ―> pengecer ―> konsumen 

2.2.3. Saluran Pemasaran Konsumen 

Daniel dalam Nurhamida (2014) Lembaga pemasaran merupakan orang atau 

badan ataupun perusahaan yang terlibat dalam proses pemasaran pertanian.. pada 

tingkat desa sebagaimana kita lihat ada tengkulak dan juga ada pedagng perantara 

serta pengecer. Pada tingkat kecamatan ada juga perantara, pengumpul dan 

pengecer. Kedaan yang demikian juga terjadi baik tingkat Kabupaten maupun 

Provinsi. Masing-masing lembaga tataniaga mengeluarkan biaya tataniaga. 

Soetrono (2006) mengemukakan bahwa komoditi pertanian yang lebih cepat 

ke tangan komsumen dan tidak mempunyai nilai ekonomi yang tinggi, biasanya 

mempunyai saluran pemasaran yang relativ sederhana. Bentuk saluran pemasaran 

sederhana dan kompleks digambarkan sebagai beriku : 

 

 

 

 

 

Sumber : Soetrono (2006) 

Gambar 1. Bentuk Saluran Pemasaran Sederhana 
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Sumber : Soetrono (2006) 

Gambar 2. Bentuk Saluran Pemasaran Kompleks 

Effendi (2007) Lembaga pemasaran memegang peranan penting dan juga 

menentukan saluran pemasaran.. fungsi lembaga ini berbeda antara satu sama lain, 

yang di cirikan oleh aktifitas yang dilakukan dan skala usaha. Lembaga pemasaran 

ini juga melakukan kegiatan fungsi pemasaran yakni kegiatan pembelian, sorting, 

atau grading (membedakan barang berdasarkn ukuran atau kualitasnya), 

pentimpanan, pengangkutan dan proscesing (pengolahan). Masing-masing lembaga 

pemasaran sesuai dengan kemampuan yang dimiliki akan melakukan fungsi 

pemasaran ini secara berbeda-beda. Karena perbedaan kegiatan dan biaya yang 

dilakukan. maka tidak semua kegiatan dalam fungsi kegiatan pemasaran dilakukan 

oleh lembaga pemasaran, sebap perbedaan inilah maka biaya dan keuntungan 

pemasaran menjadi berbeda pada tiap tingkat lembaga pemasaran. 

a. Pedagang besar. lembaga yang melakukan proses konsentrasi (pengumpulan) 

komoditi dari agen melakukan distribusi ke pengecer 

b. Agen penjualan. Lembaga yang membeli komoditi yang di miliki pedagang 

dalam jumlah yang banyak dengan harga yang relatif murah di bandingkan 

pengecer. 
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2.2.4. Biaya Pemasaran 

Biaya pemasaran merupakan biaya yang di keluarkan dalam keperluan 

pemasaran. Biaya pemasaran meliputi biaya angkut, pengeringan, penyusutan, 

retribusi dan sebagainya. Besarnya biaya tersebut berbeda satu dengan yang lainya 

di sebapkan karena macam komoditi, lokasi pemasaran dan macam lembaga 

pemasaran serta efektifitas pemasaran yang di lakukan. Seringkali komoditas 

pertanian yang nilainya tinggi diikuti dengan biaya pemasaran yang tinggi pula. 

Peraturan pemasaran pada suatu daerah terkadang berbeda satu sama lain. 

Demikian pula macam lembaga pemasaran serta efektifitas pemasaran yang di 

lakukan. Semakin efektif pemasaran yang dilakukan maka akan semakin kecil pula 

biaya pemasaran yang di keluarkan (Soekartawi 1993) 

Rahim & Hastuti (2007)secara umum biaya ialah pengorbanan yang di 

keluarkan produsen untuk mengelola usahataninya dalam mendapatkan hasil yang 

maksimal. Biaya adalah pengorbanan yang di ukur untuk suatu alat tukar berupa 

uang yang dilakukan untuk mencapai tujuan tertentu dalam usahataninya. Biaya 

pemasaran ialah biaya yang dikeluarkan untuk aktiftas usaha pemasaran komoditi 

pertanian. Biaya pemasaran komoditi pertanian meliputi biaya transportasi atau 

juga biaya angkut, pungutan retribusi, penyusutan dan lain sebagainya. Besaran 

biaya pemasaran berbeda satu dengan yang lainya. Hal tersebut disebapkan oleh 

lokasi pemasaran, lembaga pemasaran (pedagang besar, pengumpul seta pengecer 

dan lain sebagainya) dan pemasaran yang di lakukan serta macam komoditi. 

Daniel (2002) besaran biaya pemasaran berbeda satu sama lainya, tergantung 

pada hal-hal berikut : 

a. Macam komoditas yang dipasarkan 
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Ada kmoditas yang bobotnya besar, tetapi n ilainya kecilo sehingga 

membutuhkan biaya tata niaga yang besar. Sebaliknya ada komoditas yang 

keccil dan ringan, tetapi mempunyai nilai yang tinggi, dalam hal ini biaya tata 

niaganya lebih rendah, dan lain sebagainya. 

b. Lokasi atau daerah porodusen. 

Bila lokasi produen jauh dari pasar atau lokasi konsumen, maka biaya 

transportasi menjadi besar pula. Biasanya lokasi yang terpenci menjadi salah 

satu penyebab rendahnya harga ditingkat produsen. 

c. Macam dan peranan lembaga niaga 

Semakin banyak lembaga niaga yang terlibat, semakin panjang rantai tata 

niaga dan semakin besar biaya tata niaga komoditas tersebut. 

2.2.5.  Share Margin 

Rita dalam reny (2017) mendefinisikan margin dengan dua cara yakni : (a) 

marginpemasaran ialah perbedaan antar yang dibayarkan konsumen dengan yang 

diterima petani sersebut. Kemudian (b) margin merupakan biaya dari jasa 

pemasaran yang dibutuhkan sebagai akibat permintaan dan penawaran dari jasa-

jasa pemasaran. Kelompok marjin terdiri dari biaya-biaya yang diperlukan 

lembaga-lembaga pemasaran dalam melakukan fungsi-fungsi pemasaran tersebut 

biaya pemasaran atau biaya fungsional serta keuntungan lembaga pemasara. 

Sudiyono (2004) marjinpemasaran atau marketing marjin terdiri dari biaya-

biaya dalam melakukan fungsi pemasaran dan akeuntuangan lembaga-lembaga 

pemasaran. Setiap lembaga pemasaran biasanya melaksanakan fungsi-fungsinya 

yang berbeda sehingga share margin diperoleh pada masing-masing lembaga 

pemasaran yang terlibat akan berbeda. 
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2.2.6. Efisiensi Pemasaran 

Rosdiana (2009) efisiensi pemasaran berarti memaksimalkan penggunaan 

input dan output, seperti perubahan yang mengurangi biaya input tanpa mengurangi 

kepuasan komsumen dengan outpu barang serta jasa. Para pelaku pemasaran suatu 

komoditas harus mengetahui sistem pemasaran yang dilakukan sudah efisien atau 

tidak efisien. efisien pemasaran terbagi menjadi dua kategori yakni efisien 

teknologi dan ekonomi. Efisiensi teknologi atau operasional meliputi pengemasan, 

pengolahan, pengangkutan serta fungsi lain dari sistem pemasaran. Biaya akan 

lebih rendah dan output dari abarang dan jada tidak berubah atau bahkan meningkat 

kualitasnya dengan adanya efisiensi tersebut. Efisiensi harga meliputi kegiatan 

pembelian pemasaran dan aspek harga. Analisis yang digunakan untuk mengetahui 

efisiensi operasional terdiri dari analisiss marjin pemasaran farmer’s share, serta 

rasio keuntungan dan biaya. 

Sudiyono (2002) Pengeukuran efisiensi pemasaran menggunakan output 

pemasaran dengan biaya pemasaran pada umunya dapat digunakan dalam 

memperbaiki efisiensi pemasaran dengan mengubah rasio keduanya. Upaya 

perbaikan efisiensi dapat dilakukan dengan output pemasaran atau mengurangi 

biaya pemasaran. 

Darwanti (2005)Efiisensiekonomi dapat diukur dengan nilai persentase 

margin pemasaran serta bagian yang diterima produsen. Kriteria yang digunakan 

untuk mengetahui bahwa pemasaran dianggap efsiien secara ekonomis yakni 

apabila tiap-tiap saluran pemasaran mempunyai nailai margin pemasaran yang 

rendah dan nilai persentase bagian yang diterima produsen tinggi. 
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Soekartawi (1993) berikut uraian beberapa faktro yang dapat dijadikan 

sebagai ukuran efisiensi pemasaran yakni: 

1. Keuntungan pemasaran. 

2. Harga yang diterima konsumen. 

3. Tersedianya pasilitas pisik pemasaran yang memadai demi kelancaran 

transaksi jual beli barang penyimpanan transportasi. 

4. Kompetensi pasara persaingan diantara pelaku pemasaran. 

Feed dalam Susianti (2012) efisiensi pemasaran suatu komoditas dapat diteliti 

dengan menggunakan analisis kuantutatif. Analanisis kuantitatif di gunakan unutuk 

menganalisis marjin pemasaran, distribusi marji dan farmer’share pada setiap 

saluran pemasaran. Efisiensi diperoleh berdasarkan efisiensi harga dan efisiensi 

operasional. 

Indikator untuk mengetahui efisiensi suatu sistem pemasaran adalah bagian 

harga yang diterima produsen dari seluruh harga yang dibayarkan oleh produsen, 

Saefudin (1982). Jika bagian harga yang diterima oleh produsen diatas 50 persen, 

maka dapat dikatan vahwa system pemasaran tersebut adalah sefisien. Namun 

sebaliknya, jika bagian harga yang diterima oleh produsen di bawah 50 persen, 

maka dapat dikatakan bahwa system pemasaran tersebut tidak efisien. Adapun 

rumus untuk menentukan efisiensi pemasaran (Nurland, 1986) yakni sebagai 

berikut: 

EP = [1 −
M

𝐻𝑒
] X 100% 

Keterangan  

EP  = efisiensi pemasaran 

M  = margin pemasaran 

He  = harga eceran 

Dengan Kriteria : 

EP> 50% berarti system pemasaran efisien 
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EP< 50% berarti system pemasaran belum efisien 

 

2.3. Tinjauan Penelitian Terdahulu 

Demi memperkaya teori dalam penelitian ini, penelitian mengutip beberapa 

peneliti terdahulu yang serupa dengan penelitian ini, adapun penelitian terdahulu 

yang peneliti kutip adalah sebagai berikut : 

1. Syifa, Kalaba dan Muis (2020) dengan judul “ Analisis Pemasaran Jagung 

Manis Di Kecamatan Sigi Biromaru Kabupaten Sigi”. Berdasarkan hasil 

penelitian menunjukan bahwa terdapat dua saluran pemasaran di Kabupaten 

Sigi yakni : I. Petani-Pedagang Pengumpul-Pedagang, Pengecer-Konsumen 

dan saluran pemasaran yang kedua adalah II. Petani-pedagang pengecer – 

konsumen. Analaisis marjin pemasaran jagung digunakan untuk mengetahui 

bahwa marjin pemasaran pada saluran satu sebesar 9.900 /kg dan pada saluran 

dua sebesar 9.00 /kg. Saluran dua yang lebih efisien karena hal ini di sebapkan 

pendeknya rantai pemasaran pada saluran dua sehingga biaya- biaya yang 

dikeluarkan lebih kecil sedangkan total nilai penjualan saluran kedua lebih 

dari saluran satu. 

2. Wowiling, Pangemanan dan Joachim Dumais (2018) dengan judul “Analisis 

Pemasaran Jagung Di Desa Dimembe Kecamatan Dimembe Kabupaten 

Minahasa Utara”. Hasil dari penelitian yang mereka lakukan menunjukan 

terdapat 3tipe saluran pemasaran yakni saluran pemasaran (1) petani 

kekonsumen, (2) petani ke pedagang pengecer (3) petani ke pedagang 

pengumpul lalu kekonsumen. Share’ paling tinggi yang diterima petani 

terdapat pada saluran pemasaran satu yakni sebesar 93.90%. sedangkan 

share’ yang diterima petani terdapat pada saluran pemasaran tiga yaitu 



 
 

18 
 

58.33%. dengan demikian disimpulkan bahwa semakin panjang saluran 

pemasaran maka marjin pemasaran semakin besar, demikian juga sebaliknya. 

Semakin pendek saluran pemasaran semakin besar share’ margin yang 

diterima petani dan juga sebaliknya. 

3. Dewi1, Darsono dan Agustono (2018) dengan judul “Analisis Efisiensi 

Pemasaran Jagung (Zea Mays) Di Kabupaten Wonogiri’. Hasil dari penelitian 

yang mereka lakukan menunjukan bahwa struktur pasar jagung di Kabupaten 

Wonogiri mempunyai kecenderungan persaingan pasar yang tak efisien. 

Perilaku pasara ditunjukan pada ᵦ1 (0,785)<1 sehingga pasara tak efisien. 

Kegiatan pemasaran pada Kabupaten Wonogiri meliputi empat saluran 

pemasaran dengan farmer share > 50%, yang demikian menunjukan bahwa 

jagung pada Kabupaten Wonogiri tergolong dalam kategori pemasarang yang 

efisien. 

4. Rahmanta (2016) dengan judul “ Analisis Pemasaran Jagung Di Kabupaten 

Labuhan Batu Selatan”. Hasil penelitian menunjukan bahwa terdapat dua 

bentuk pemasaran jagung yakni : (a) petani-pedagang-pengumpul-toko 

pertanian atau pengecer-konsumen, (b) petani-toko pertanian atau retailer – 

konsumen. Sebagian besar petani memasarkan dibaris pertama itu sekitar 70 

% dan sisanya sekiutar 30 % pada yang kedua. Keuntungan margin yang 

diterima oleh para trader adalah lebih besar dari yang diterima petani, baik 

dijalur pemasaran pertama maupun yang kedua. 

  



 
 

19 
 

2.4. Kerangka Pikir 

Koefisiensian pemasaran merupakan suatu tujuan akhir yang ingin selalu 

dicapai. Keefisiensian pemasaran dapat terjadi ketika sistem tersebut dapat 

memberikan kepuasan kepada pihak – pihak yang terlibat didalamnya, seperti 

produsen, serta lembaga- lembaga pemasaran lainya yang terlibat. Dalam mencapai 

tingkat keefisien perlu adanya pengaturan pemsaran dengan menerapkan prinsip 

efisien agar share margin baik petani maupun pedagang mereka dapat memperoleh 

keuntungan yang sesuai denga usaha serta uapaya yang mereka lakon. Adapun 

kerangka pikir dalam penelitian ini digambarakan sebagai beikut : 

 

 

 

 

 

Gambar 3 Kerangka Pikir 
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BAB III 

METODOLOGI PENELITIAN 

3.1. Waktu dan Tempat Penelitian 

Tempat atau lokasi penelitian ini ditentukan secara purposive (sengaja), yaitu 

penentuan sesuai dengan tujuan penelitian yakni di Desa Ulobua yang merupakan 

daerah pertanian budidaya tanaman jagung. Penelitian ini akan dilaksanakan pada 

bulan Juli sampai Agustus tahun 2021. 

3.2. Jenis dan Sumber Data 

3.2.1.Jenis Data 

Jenis data dalam penelitian yang digunakan adalah data kuantitatif 

yakni data tentang usia, jenis kelamin, lama bertani dan pendidikan. 

Kegunaan data ini adalah untuk memperoleh gambaran umum yang lengkap 

tentang keadaan petani jagung di Desa Ulobua. 

3.2.2. Sumber Data 

Sumber data yang digunakan dalam penelitian ini, yaitu : 

1. Data primer, yaitu data yang diperoleh secara langsung dari 

responden dalam penelitian ini. 

2. Data sekunder yaitu data yang didaptkan dari instansi terkait 

seperti Dinas pertanian, BPS, Kantor Camat serta kantor Desa, 

literatur (pustaka) buku-buku, catatan-catatan serta dokumen 

lainya yang erat kaitanya dengan permasalahan yang menjadi 

pokus penelitian ini. 
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3.  

3.3. Populasi dan Sampel 

3.3.1. Populasi  

Populasi ialah wilayah generalisasi yang terdiri dari obyek.subyek 

yang mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu yang ditetapkan 

oleh peneliti nuntuk dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulanya 

(Sugiyono 2014). Populasi dalam peneltian ini adalah seluruh petani 

jagung yang ada di Desa Ulobua Kecamatan Tobawa Kabupaten 

Gorontalo sebanyak 500 orang. 

3.3.2. Sampel  

Sampel merupakan bagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki 

oleh populasi tersebut. Bila populasi besar, dan peneliti tidak mungkin 

mempelajari semua yang ada pada populasi misalnya karena 

keterbatasan dana, tenaga dan waktu, maka peneliti dapat 

menggunakan sampel yang diambil dari populasi tersebut. Apa yang 

dipelajari dari sampel tersebut, kesimpulanya dapat diberlakukan 

untuk populasi. Untuk itu sampel yangt diambil dari populasi harus 

betul-betul representatif (Sugiiyono 2017). Jumlah sampel yang 

diambil dari 500 orang petani jagung di Desa Ulobua adalah 83,3 yang 

digenapkan menjadi 84 sampel petani. Adapun cara penentuan jumlah 

sampel menggunakan rumus Slovin dengan rumus sebagai berikut : 
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Keterangan  

n  : jumlah sampel 

N : jumlah populasi 

d  : nilai presisi (ketelitian) sebesar 10% 

3.4. Metode Pengumpulan Data 

Pengumpulan data dalam penelitian ini dilakukan dengan cara : 

1. Observasi. 

Observasi dilakukan dengan cara melakukan pengamatan dan pencatatan di 

lokasi tempat terjadinya atau berlangusung peristiwa. Observasi tidak 

langsung merupakan pengamatan yang dilakukan tidak pada saat 

berlangsungnya suatu peristiwa yang akan diteliti. Dalam kegiatan observasi 

peneliti melakukan observasi kelokasi penelitian. 

2. Wawancara. 

Wawancara merupakan teknik yang dapat digunakan dengan mendapatkan 

informasi secara langsung dari pemilik usaha serta mencatat dalam daftar 

pertanyaan atau kuisioner yang berhubungan dengan penelitian ini. 

3. Dokumentasi. 

Penelitian ini menggunakan alat pengumpulan data dengan cara dokumentasi.  

  

 𝑛 =
N

Nd2+1
 = 

500

500 (0,1)2+1
 = 

500

6
= 83,3 
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3.5. Metode Analisis Data 

Untuk mengetahui bentuk saluran pemasaran jagung didesa Ulobua, maka 

dilakukan identifikasi terhadap lembaga yang dilalui untuk memasarkan jagung, 

mulai dari petani jagung sampai ke eksportir. Untuk mengetahui margin pemasaran 

dan peranan masing-masing lembaga pemasaran, maka rumus yang digunakan 

adalah sebagai berikut : 

M = He-Hp    (Nurland, 1986) 

Keterangan : 

M =Margin pemasaran persatuan  barang 

He =Harga eceran/harga jual ke konsumen/pembeli berikutnya (Rp/kg) 

Hp =Harga beli/harga ditingkat produsen/penjual sebelumnya (Rp/kg) 

 

Untuk mengetahui besaran keuntungan yang diperoleh pada setiap lembaga 

pemasaran yang ada, peneliti menggunakan rumus sebagai berikut : 

M  = B + π atau M = He – Hp   (Saefuddin, 2000) 

π  = M - B 

Keterangan : 

M  =Margin pemasaran 

B  =Biaya pemasaran 

π   =Besarnya keuntungan yang diperoleh lembaga pemasaran (Rp/kg) 

 

Untuk mengetahui tingkat efisien pemasaran jagung, peneliti menggunakan 

rumus yang dikemukakan oleh Nurland (1986), yakni sebagai berikut : 

EP = [1 −
M

𝐻𝑒
] X 100% 

Keterangan  

EP  = efisiensi pemasaran 

M  = margin pemasaran 

He  = harga eceran 

Dengan Kriteria : 

EP> 50% berarti system pemasaran efisien 

EP< 50% berarti system pemasaran belum efisien 
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3.6. Definisi Opersional 

Adapun definis operasional yang dimaksud dalam penelitian ini, guna untuk 

menghindari adanya suatu kekeliruan atau kesalah tafsiran maka peneliti 

menguraikan defini operasional yakni sebagai beriku : 

a. Pemasaran usahatani merupakan suatu proses aliran komoditas perpindahan 

hak milik serta penciptaan guna waktu, tempat serta guna bentuk yang 

dilakukan oleh lembaga pemasaran dengan melaksanakan satu atau lebih dari 

fungsi-fungsi pemasaran yang ada. 

b. Saluran pemasaran terdiri dari seperangkat lembaga yang melakukan semua 

kegiatan yang di gunakan dalam menyalurkan produk hasil produksi yang 

dilakukan 

c. Lembaga pemasaran yang dimaksud dalam penelitian ialah merupakan orang 

atau badan perusahaan yang terlibar dalam proses pemasaran pertanian. 

d. Biaya yang dimaksud dalam penelitian ini merupakan semua pengeluaran 

yang dinyatakan dalam bentuk uang yang diperlukan untuk menghasilkan 

suatu produksi jagung pada satu periode. 

e. Share marjin adalah perbedaan antara harga yang bayarkan konsumen dengan 

harga yang diterima petani jagung. 
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BAB IV 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

4.1. Gambaran Umum Obyek Penelitian 

Gambaran umum yang dimaksud dalam penelitian ini adalah gambaran 

umum Desa Ulobua Kecamatan Tibawa Kabupaten Gorontalo yang diuraikan 

sebagai beriku: 

4.1.1. Legenda dan Sejarah Desa 

Pada dasarnya desa Ulobua merupakan suatu desa yang berada dikecamatan 

Tibawa berasarkan kajian dari sudut letak geografis dan sudut bahasa adat dan hasil 

sosialisasi Gorontalo yang berarti “Terpisah” yang dapat mengarungsi sebuah dasa 

yang mempunyai luas wilayah 815 ha dengan jumlah penduduk 1659 jiwa yang 

tersebar di enam dusun, sehungga pada tahun 2010 di tetapkan Desa Ulobua 

menjadi Nama Desa. 

Sejarah Desa Ulobua Kecamatan Tibawah Kabupaten Gorontalo diuraikan 

dalam tabel 3 berikut ini: 
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Tabel 3 Sejarah Desa Ulobua di Desa Ulobua Kec. Tibawa Kab. Gorontalo 

Tahun Kejadian Peristiwa Baik Buruk 

2010 Terbentuknya Desa Ulobua Definitif  

2011 Pemilihan kepala desa secara langsung  

2011-2012 Kepala desa mengundurkan diri  

2012-2013 Penjabat kepala desa  

2014-2016 Penjabat kepala desa Riyon Ali, S.Pd  

2014-2016 Penjabat kepala desa Ahmad Mohune  

2016-2017 Penjabat kepala desa Usman Palo, S.IP  

2017-2023 Kepala desa terpilih Abd. Rahman Pakaya  

Sumber : Data Profil Desa Ulobua Thn 2020 

4.1.2. Kondisi Umum Desa 

1. Geografis  

Secara geografis dan secara administratif Desa Ulobua merupakan salah 

satu dari 191 Desa di Kabupaten Gorontalo, dan memiliki luas Wilayah 815 Km. 

Secara topografis terlekak pada ketinggian 35 meter dan 75 meter diatas permukaan 

laut. 

Posisi Desa Ulobua yang terletak pada bagian Utara Kabupaten Gorontalo 

berbatasan langsung dengan, sebelah barat Desa Helumo Kec. Anggrek, sebelah 

Timur berbatasan dengan Desa Buhu Kec. Tibawa, sebelah Utara Desa Buhu, serta 

selatan Desa Molalahu Kec. Pulubala. 

Lahan di Desa sebagaian besar merupakan Tanah Subur 80 persen dan 

Tanah Pertanian sebesar 95 persen. 
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Tabel 4 Peruntukan Lahan di Desa Ulobua Kec. Tibawa Kab. Gorontalo 

No Lahan Sawah Luas Tanah Kering Luas  

1  - 1. Bangunan 316 Ha 

2  - 2. Kebun 400 Ha 

3  - 3. Pengembalan - 

   4. Tadah Hujan - 

   5. Tambak - 

   6. Kolam  - 

   7. Tidak diusahakan - 

   8. Tanaman kayu - 

   9. Hutan Negara 5 Ha 

   10. Tanah Lain 1 Ha 

Sumber : Data Profil Desa Ulobua Thn 2020 

2. Demografis  

Jumlah penduduk Desa Ulobua berdasarkan Profil Desa tahun 2020 sebesar 

1659 jiwa yang terdiri dari 875 laki-laki dan 802 perempuan. Sedangkan 

pertumbuhan penduduk dari tahun 2016 sampai dengan tahun 2021 adalah sebagai 

berikut: 

Tabel 5 Jumlah Penduduk di Desa Ulobua Kec. Tibawa Kab. Gorontalo 

No Jenis Kelamin 
Tahun  

2018 2019 2020 2021 

2 Laki-Laki 475.48 475.48 475.78 857 

3 Perempuan 520.2 520.2 520.2 802 

Total 1659 

Sumber : Data Profil Desa Ulobua Thn 2020 

Sebagian besar penduduk Desa Ulobua bekerja pada sector pertanian 

disusul sector industry secara detail mata pencaharian penduduk Desa Ulobua 

adalah sebagai beriku: 
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Tabel 6 Mata Pencaharian Penduduk di Desa Ulobua Kec. Tibawa Kab. 

Gorontalo 

No 

Mata 

Pencaharian 

Penduduk 

Tahun  

2016 2017 2018 2019 2020 2021 

L P L P L P L P L P L P 

1 Pertanian 610 591 655 646 697 674 701 695 735 697 789 802 

2 Perdagangan 4 2 4 2 5 2 6 3 8 5 11 5 

3 Jasa              

4 PNS  1           

5 Industri             

6 Polri           1  

7 TNI         1    

8 Pensiunan             

9 Honorer             

10 Swasta             

Sumber : Data Profil Desa Ulobua Thn 2020 

Kemudian kalau kita lihat Trend pertumbuhan pencari kerja dari tahun 

ketahun semakinmeningkat walaupun peningkatanya tidak begitu signifikan. 

Tabel 7 Pertumbuhan Angkatan Kerja Sesuai SDGs di Desa Ulobua Kec. 

Tibawa Kab. Gorontalo 

No 

Mata 

Pencaharian 

Penduduk 

Tahun  

% 2016 2017 2018 2019 2020 2021 

L P L P L P L P L P L P 

1 Usia Kerja 65 45 75 70 110 106 132 130 145 140 165 135 5 

2 
Angkatan 

Kerja 
65 45 85 65 95 82 102 95 120 105 145 135 4 

3 Mencari Kerja 173 148 155 124 130 112 115 105 112 95 99 85 3 

Sumber : Data Profil Desa Ulobua Thn 2020 

3. Pendidikan 

Pendidikan adalah salah satu instrumen penting untuk peningkatan kualitas 

dan kuatitas pendidikan. 

Di Desa Ulobua masih terdapat 15 persen perempuan yang belum tamat SD 

dan 10 persen laki-laki yang belum tamat SD. Sedangkan yang menamatkan 

Akademik dan Perguruan Tinggi baru 3 persen untuk wanita dan 5 persen untuk 

laki-laki. 
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Tabel 8Tingkat Pendidikan di Desa Ulobua Kec. Tibawa Kab. Gorontalo 

No Tingkat pendidikan yang ditamatkan 
Laki-laki 

(Orang) 

Perempuan 

(Orang) 

1 Tamat SLTA 13 8 

2 Tamat SD 355 240 

3 Tamat Akademik/PT 4 6 

4 Tamat SLTP 35 32 

5 TIDAK Tamat SD 155 178 

Sumber : Data Profil Desa Ulobua, Thn 2020 

Tampak jelas bahwa tingkat pendidikan yang dominan di Desa Ulobua 

justru hanya lulusan SLTA, dan disusul SD dan Peguruan Tinggi SLTP dengan 

tidak tamat SD. 

4.2. Karakteristik Responden 

Karakteristik responden dalam penelitian ini terdiri dari dua, karakteristik 

responden petani dan karakteristik responden pedagang, karaktersitik petani jagung 

mencakup; umur, tingkat pendidikan terakhir, lama bertani, status lahan, dan luas 

lahan, sedangkan karakteristik responden pedagang umur, tingkat pendidikan, lama 

berusaha, dan status usaha, adapun karatetistik responden diuraikan sebagai berikut 

: 

4.2.1. Karakteristik Responden Berdasarkan Umur 

Umur adalah tingkat usia responden yang dapat mempengaruhi kemampuan 

fisik dan pola pikirnya dalam bekerja serta kemampuanya dalam menerima 

berbagai bentuk informasi baru. Seseorang yang berumur produktif pada umumnya 

memiliki kemampuan fisik yang lebih kuat serta memiliki semangat kerja, namun 

terkadang masi kurang pengalaman dalam bidang tertnetu jika tidak diimbangi 

dengan semangat belajar dan keingin tahuan sesuatu yang berkaitan dengan 

pekerjaan. Adapun tingkat umur responden dalam penelitian ini baik umur petani 

jagung maupun umur pedagang diuraikan dalam tebel 9 berikut: 
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Tabel 9 Karaktersitik Responden Berdasarkan Umur di Desa Ulobua Kec. 

Tibawa Kab. Gorontalo 

No 
Umur 

(Tahun) 

Responden  

Petani Pedagang 

Jumlah (orang) Persentase (%) Jumlah (orang) Persentase (%) 

1 25-30 32 38,1 0 0 

2 31-40 40 47,6 4 66,7 

3 41-50 12 14,3 2 33,3 

Total  84 100 6 100 

Sumber : Data Primer 2021 

Berdasarkan tabel diatas menunjukan bahwa karakteristik responden 

berdasarkan umur petani jagung dan pedagang. Petani jagung yang berumur antara 

25-30 sebanyak 32 orang atau dengan persentase sebesar 38,1 persen dan pedagang 

tidak ada, petani jagung yang berumur antara 31-40 sebanyak 40 orang dengan 

persentase sebesar 47,6 persen, pedagang sebanyak 4 oarang dengan persentase 

sebesar 66,7 persen, dan selanjutnya petani yang berumur antara 41-50 tahun 

sebanyak 12 orang dengan persentase sebesar 14,3 persen, sedangkan pada 

pedagang sebanyak 2 orang dengan persentase sebesar 33,3 persen. Berdasarkan 

tabel tersebut menunjukan bahwa umur petani jagung dan pedagang didominasi 

yang berumur antara 31-40 tahun, sehingga peluang usaha tani maupun usaha 

dagang masi terbuka lebar, karena umur tersebut termasuk dalam kategori produktif 

dalam melakukan pekerjaan.  

4.2.2. Karakteristik Responden Berdasarkan Pendidikan Terakhir 

Karakteristik responden berdasarkan pendidikan yang dimaksud dalam 

penelitian ini adalah pendidikan formal yang pernah dilalui responden. Dengan 

tingkat pendidikan seseorang dapat membantu memberikan keterampilan dalam 

suatu aktifitas baik petani maupun pedagang. Berdasarkan hasil penelitian 

menunjukan bahwa pendidikan responden dalam penelitian ini mulai dari 
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pendidikan dasar (SD), pendidikan menegah pertama (SMP), pendidikan menengah 

atas (SMA) sampai pendidikan Strata Satu (S1). Adapun karakteristik responden 

berdasarkan pendidikan, diuraikan dalam tabel berikut : 

Tabel 10 Karaktersitik Responden Berdasarkan Tingkat Pendidikan di Desa 

Ulobua Kec. Tibawa Kab. Gorontalo 

No 
Tingkat 

Pendidikan 

Responden  

Petani Pedagang 

Jumlah (orang) Persentase (%) Jumlah (orang) Persentase (%) 

1 SD 58 69.0 3 50.0 

2 SMP 13 15.5 0 0 

3 SMA 13 15.5 0 0 

4 S1 0 0 3 50.0 

Total  84 100 6 100 

Sumber : Data Primer 2021 

Berdasarkan tabel diatas menunjukan bahwa karakteristik responden 

berdasarkan tingkat pendidikan terakhir baik petani jagung maupun pedagang,  

petani jagung pendidikan SD sebanyak 58 orang dengan persentase sebesar 69.0, 

pedagang sebanyak 3 orang dengan persentase sebesar 50.0 persen, petani jagung 

dengan pendidikan SMP sebanyak 13 orang dengan persentase sebesar 15.0 persen, 

sedangkan pada pedagang tidak ada, petani jagung dengan pendidikan SMA 

sebanyak 13 orang dengan persentase sebesar 15.0 persen dan pada pedagang tidak 

ada, selanjutnya pendidikan S1 pada petani jagung tidak ada, sedangkan pada 

pedagang sebanyak 3 orang dengan persentase sebesar 50.0 persen.  
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4.2.3. Karakteristik Responden Berdasarkan lama Bertani/Usaha 

Keberhasilan suatu usaha tidak hanya ditentukan oleh tingkat pendidikan 

namun juga dapat didukung oleh pengalaman, dalam hal ini pengalaman petani 

jagung maupun pedagang. Factor pengalaman dalam berusaha merupakan 

parameter dalam mengukur tingkat keberhasilan responden. Lamanya waktu yang 

dijalani dalam melakukan aktifitas yang berkaitan dengan kegiatan-kegiatan 

usahanya merupakan sebagai proses pembelajaran dalam mengevaluasi hasil-hasil 

usahanya. Selain itu dapat pula dijadikan sebagai titik tolak dalam berbagai 

keputusan dalam meningkatkan efektivitas dan evisiensi dalam melakukan kegiatan 

pemasaran. Hal ini menjadi jaminan akan tercapainya afektivitas maupun episiensi 

serta upaya-upaya dalam mengatasi masalah-maslah yang dihadapi dalam 

pengembangan usahanya. Menurut Soeharjono & Patong (1994) pengalaman usaha 

dikatakan cukup apabila menggeluti pekerjaan tersebut selama 5-10 tahun. 

Sedangkan 10 keatas di kategorikan berpengalaman dan kurang dari 5 tahun 

dikategorikan kurang berpengalaman. Adapun pengalaman atau karakteristik 

responden berdasarkan lama bertani /usaha diuraikan dalam tabel berikut: 

Tabel 11 Karaktersitik Responden Berdasarkan Pengalaman Bertani/Usaha 

di Desa Ulobua Kec. Tibawa Kab. Gorontalo 

No 
Lama 

Bertani/Usaha 

Responden  

Petani Pedagang 

Jumlah (orang) Persentase (%) Jumlah (orang) Persentase (%) 

1 1-10 77 91.6 5 83.3 

2 11> 7 8.4 1 16.7 

Total  84 100 6 100 

Sumber : Data Primer 2021 

Berdasarkan tabel diatas menunjukan bahwa responden dalam penelitian ini 

terbagi dua, yakni petani jagung dan pedagang, pada petani jagung lama bertani 1-

10 tahun sebanyak 77 orang dengan persentase sebesar 91.6 persen, pedagang 
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sebanyak 5 orang dengan persentase sebesar 83.3 persen, dan petani jagung dengan 

lama bertani 11 tahun ketas sebanyak 7 orang dengan persentase sebesar 8.4 persen, 

sedangkan pada pedagang dengan lama berusaha 11 tahun ketas sebanyak 1 orang 

dengan persentase sebesar 16.7 persen. Berdasrkan tabel tersebut lama 

bertani/uasaha didominasi antara 1-10 tahun, baik pada petani maupun pada 

pedagang jagung. 

4.2.4. Karakteristik Responden Berdasarkan Status Lahan/Usaha 

Karakterstik berdasarkan status lahan pertanian pada petani dan pada 

pedagang adalah status usaha, pada petani jagung status lahan yang dimaksud adlah 

status lahan sewa pakai atau lahan miliki sendiri sedangkan pada pedagang adalah 

status usaha miliki sendiri atau sebagai usaha milik bersama atau kelompok. 

Adapun karakteristik berdasarkan statsu lahan bagi petani dan bagi pedagang 

adalah status usaha, diuraikan dalam tabel berikut: 

Tabel 12 Karaktersitik Responden Berdasarkan Status Lahan/Usaha di Desa 

Ulobua Kec. Tibawa Kab. Gorontalo 

No 
Status 

Lahan/Usaha 

Responden  

Petani Pedagang 

Jumlah (orang) Persentase (%) Jumlah (orang) Persentase (%) 

1 Milik Sendiri 84 100 6 100 

Total  84 100 6 100 

Sumber : Data Primer 2021 

Berdasarkan tabel 12 diatas menunjukan bahwa status lahan pada petani 

jagung terlihat bahwa lahan tersebut adalah milik sendiri, sehingga peluang 

pengeluaran pada biaya sewa lahan tidak ada, dikarenakan lahan pertanian tersebut 

adalah milik sendiri. Sedangkan pada pedagang jagung terlihat bahwa status usaha 

yang yang dijalani bertatus milik sendiri. 

  



 
 

34 
 

4.2.5. Karakteristik Responden Berdasarkan Luas Lahan 

Luas lahan yang dimaksud dalam penelitian ini adalah luas lahan area 

pertanian yang digarap oleh petani jagung yang dinyatakan dalam hektar (ha). Luas 

lahan merupakan salah satu faktor yang dapat mempengaruhi besaran produksi 

jagung serta kesejahteraan yang akan diperoleh petani jagung. Luas lahan produksi 

jagung dalam penelitian ini diuraikan tabel berikut: 

Tabel 13 Karaktersitik Responden Berdasarkan Luas Lahan di Desa Ulobua 

Kec. Tibawa Kab. Gorontalo 

No Luas Lahan (ha) 
Petani Jagung 

Jumlah (orang) Persentase (%) 

1 1-3 58 69.0 

2 4-6 26 31.0 

Total  84 100 

Sumber : Data Primer 2021 

Berdasarkan tabel diatas menunjukan bahwa petani jagung yang memiliki 

luas lahan antara 1-3 hektar (ha) sebanyak 58 orang dengan persentase sebesar 69.0 

dan responden atau petani dengan luas lahan antara 4-6 hektar (ha) sebanyak 26 

orang dengan persentase sebesar 31.0 persen. Berdasarkan hasil tersebut terlihat 

bahwa mayoritas luas lahan responden adalah antara 1-3 hektar (1-3). Dengan luas 

lahan tersebut jika dikelola dengan baik akan memberikan jaminan jumlah panen 

yang melimpah dan akan memberikan kesejahteraan begi petani jagung, 
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4.3. Analisis Pemasaran Jagung 

Analisi pemasaran jagung merupakan suatu cara untuk memenuhi 

bagaimana saluran pemasaran yang dilalui dan menungkap proses pemasaran yang 

ada maka efisien atau tidak efisien suatu pemasaran tersebut. Melalui data yang 

dikumpulkan, yakni volume usaha dan harga, biaya dan margin, saluran pemasaran 

uang yang dilalui kemudian diuji dengan tingkat efisiensi pemasaran. 

4.3.1. Saluran Pemasaran dan Tempat Pemasaran 

Berdasarkan penelitian yang dilakukan menunjukan bahwa terdapat dua 

lembaga pemasaran yang terlibat dalam saluran pemasaran di Desa Ulobua, yakni 

pedagang pengumpul desa yang singkat jadi (PPD) dan saluran pemasaran 

pedagang pengumpul kecamatan yang disingkat (PPK). Adapun saluran pemasaran 

jagung di Desa Ulobua Kecamatan Tibawa Kabupaten Gorontalo diuraikan dalam 

gambar 4 berikut: 

 

 

 

Sumber : Saluran Saluran Pemasaran Jagung Di Desa Ulobua Tahun 2021 

Gambar 4 Saluran Pemasaran Jagung Di Desa Ulobua Kecamatan Tibawa 

Kabupaten Gorontalo 

 

Berdasarkan gambar 4 diatas menunjukan bahwa saluran pemasaran jagung 

Jagung Di Desa Ulobua Kecamatan Tibawa Kabupaten Gorontalo dimulai dari 

petani ke pedagang pengumpul desa (PPD), pedagang pengumpul desa (PPD) ke 

pedagang pengmpul kecamatan (PPK), dan saluran pemasaran yang terakhir adalah 

saluran pemsaran pedagang pengmpul kecamatan (PPK) ke eksportir. 
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4.3.2. Volume, Harga pembelian dan penjualan pada pelaku pemasaran 

Volume pembelian dan penjualan adalah jumlah komoditi jagung dalam 

bentuk kering yang diperjual belikan oleh lembaga pemasaran mulai dari petani, 

pedagang pengumpul desa, pedagang pengumpul kecamatan sampai ke tingkat 

eksportir selama satu tahun yang diukur dalam satuan ton. Sedangkan harga adalah 

nilai jual jagung yang dikeringkan sesuai kesepakatan antara penjual dengan 

pembeli yang diukur dalam bentuk rupiah perkilogram. Adapun volume dan rata-

rata pembelian disetiap lembaga pemasaran jagung di Desa Ulobua Kecamatan 

Tibawa Kabupaten Gorontalo diuraikan dalam tabel berikut: 

Tabel 14 Rata-Rata Volume & Harga Pembelian Jagung Per Satu Tahun Pada 

Lembaga Pemasaran di Desa Ulobua 

No Lembaga Pemasaran 
Rata-Rata Volume 

Pembelian (Ton) 

Rata-Rata Harga 

Pembelian (Rp/Kg) 

1 Pedagang pengumpul desa 1.250 3.833 

2 Pedagang pengumpul kecamatan 11.000 5.033 

Sumber : Data Primer Tahun 2021 

 

Berdasarkan tabel diatas dapat diuraikan bahwa rata-rata pembelian 

terendah adalah pedagang pengumpul desa (PPD) dengan jumlah rata-rata 1.250 

ton, dikarenakan sumber pembelian jagung hanya bersumber dari petani saja 

dengan harga beli rata-rata Rp 3.833 per kilogram. Kemudian volume pembelian 

pada pedagang pengumpul kecamatan (PPK) yakni rata-rata 11.000 ton yang 

bersumber dari pedagang pengumpul desa (PPD) dengan harga beli rata-rata Rp 

5.033. Dari tabel tersebu dapat dilihat bahwa volume pembelian tertinggi adalah 

pedagang pengumpul kecamatan. 

Adapun rata-rata volume  penjualan dalam bentuk ton dan harga diuraikan 

dalam tabel berikut: 
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Tabel 15 Rata-Rata Volume & Harga Penjualan Jagung Per Satu Tahun Pada 

Lembaga Pemasaran di Desa Ulobua 

No Lembaga Pemasaran 
Rata-Rata Volume 

Penjualan (Ton) 

Rata-Rata Harga 

Penjualan (Rp/Kg) 

1 Pedagang pengumpul desa 1.250 5.033 

2 Pedagang pengumpul kecamatan 11.000 10.000 

Sumber : Data Primer Tahun 2021 

Tabel tersebut diatas dapat dijelaskan bahwa volume penjualan terendah 

adalah pada pedagang pengumpul desa (PPK) dengan jumlah rata-rata penjualan 

sebesar 1.250 ton dengan harga jual rata-rata Rp 5.033 per kg. selanjutnya volume 

penjualan dalam satuan ton yang tertinggi adalah pada pedagang pengumpul 

kecamatan (PPK) dengan jumlah rata-rata 11.000 dengan harga jual rata-rata Rp 

10.000. 

4.3.3. Biaya dan Margin Pemasaran 

Biaya pemasaran adalah biaya yang digunakan dalam pergerakan barang-

barang dari tangan produsen ke tangan konsumen akhir. Biayalah yang 

menyebabkan perbedaan harga yang diterima oleh konsumen akhir 

sedangkanmargin pemasaran jagung adalah selisih harga jagung yang diterima 

petani dengan harga yang dibayarkan oleh konsumen akhir. Konsumen akhir adalah 

lembaga pemasaran yang berperan sebagai pembeli dikota tujuan. Margin 

pemasaran dapat juga diartikan sebagai selisih harga eceran (He) dengan harga 

pokok, dimana harga eceran adalah harga penjualan pelaku pemasaran sedangkan 

harga pokok adalah harga pembelian. 

Besar kecilnya suatu margin pemasaran dipengaruhi oleh biaya pemasaran 

dan keuntungan yang diterima oleh pelaku pemasaran. Kegiatan pemasaran petani 

jagung dilolaksi penelitian dilakukan oleh lembaga pemasaran yang terlibat 
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sehingga akan terjadi pemasaran, hal inilah yang menyebabkan biaya disetiap 

lembaga pemasaran berbeda-beda tergantung dari segi biaya pemasaran yang 

meliputi biaya sortasi, pengeringan, pengemasan, pengangkutan, penyimpanan, dan 

lain sebagainya, secara lengkapnya dimuat dalam tabel berikut: 

Tabel 16 Rata-Rata Biaya, Margin dan Keuntungan Lembaga Pemasaran Jagung 

Per Satu Tahun di Desa Ulobua 

No Uraian 
Harga 

Jual (Rp) 

Biaya 

(Rp) 

Margin & 

Mark-up (Rp) 

Keuntungan 

(Rp) 

1 Petani Jagung 3.833    

2 

Pedagang Pengumpul 

Desa 
5.033  1.200 

978 

 Biaya Pemasaran     

a Biaya Sortasi  14   

b Biaya Pengeringan  50   

c Biaya Pengemasan  75   

d Biaya Pengangkutan  83   

Total Biaya   222   

3 
Pedagang Pengumpul 

Kecamatan 
10.000  4.967 4.227 

 Biaya Pemasaran     

a Biaya Sortasi  107   

b Biaya Pengeringan  47   

c Biaya Pengemasan  78   

d Biaya Pengangkutan  107   

e Biaya Penyimpanan  401   

Total Biaya   740   

Total   962 6.167 5.205 

Sumber : Data Primer Tahun 2021 

Berdasarkan tabel diatas dapat dijelaskan proses penjualan hasil pertanian 

jagung yakni, petani jagung menjual ke pedagang pengumpel desa (PPD) dengan 

harga jual rata-rata Rp 3.833/Kg kemudian pedagang pengumpul desa (PPD) 

menjual ke pedagang pengumpul kecamatan (PPK) dengan harga jual sebesar rata-

rata Rp 5.033/Kg, kemudian pedagang pengumpul kecamatan (PPK) menjual ke 

eksportir dengan harga jual rata-rata sebesar Rp 10.000/Kg. 

Biaya pemasaran tertinggi yang dikeluarkan oleh saluran pemasaran 

terdapat pada saluran pemasaran pedagang pengumpul kecamatan (PPK) yakni 

rata-rata Rp 742/Kg. Pedagang pengumpul kecamatan (PPK) mengeluarkan biaya 
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tertinggi dalam mendistribusikan jagung ke eksportir, adapun biaya yang digunakan 

terdiri dari biaya sortasi, biaya pengeringan, biaya pengemasan, biaya 

pengangkutan, dan biaya pengangkutan dengan jumlah total biaya Rp 742/Kg. 

sedangkan pada pedagang pengumpul desa (PPK) hanya mengeluarkan biaya 

dengan item biaya sortasi, biaya pengeringan, biaya pengemasan, dan biaya 

pengangkutan dengan total rata-rata Rp 222. 

4.4. Efisiensi Pemasaran 

Selain adanya biaya dan margin pemasaran, persenatse harga yang diterima 

petani juga turut menentukan efisiensi saluran pemasaran, persentase harga yang 

dibayarkan tiap lembaga pemasaran pada setiap saluran pemasaran yang berbeda. 

Hal ini tergantung dari besarnya mark-up pemasaran pada setiap jalur pemasaran 

yang dilalui dalam memasarkan hasil pertanian jagung. 

Pada saluran pemasaran, lembaga pemasaran pedagang pengumpul desa 

(PPD) menerima mark-up sebesar Rp 1.200/kg dengan harga eceran (He) rata-rata 

sebesar Rp 5.033/kg. Sedangkan pedagang pengumpul kecamatan (PPK) menerima 

mark-up sebesar Rp 4.967/kg dengan harga eceran (He) rata-rata sebesar Rp 

10.000/kg. Sedangkan besaran margin lembaga pemasaran di Desa Ulobua sebesar 

Rp 6.167. Selanjutnya tingkat efisiensi pemasaran jagung di Desa Ulobua sebesar 

38.33 persen. Berdasarkan hasil tersebut dapat dikatakn bahwa pemasaran jagung 

di Desa Ulobua belum efisien, karena nilai atau tingkat efisiensinya dibawah 50 

persen hal ini sesuai yang dikemukakan oleh Nurland (1996) dalam rumus mencari 

tingkat efisiensi bahwa ketikan EP> 50% berarti system pemasaran efisien dan EP< 

50% berarti system pemasaran belum efisien. Salah satu penyebab tidak 
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epsiiensinya pemasaran jagung didesa ulobua disebabkan oleh tingginya margin 

pemasaran yakni sebesar Rp 6.167. 

Hasil penelitian ini sejalan dengan temuan penelitian yang dilakukan oleh 

Dewi1, Darsono dan Agustono (2018) dengan judul “Analisis Efisiensi Pemasaran 

Jagung (Zea Mays) Di Kabupaten Wonogiri’. Hasil dari penelitian yang mereka 

lakukan menunjukan bahwa struktur pasar jagung di Kabupaten Wonogiri 

mempunyai kecenderungan persaingan pasar yang tak efisien. Disisi lain penelitian 

ini berkotradiktif dengan temuan penelitian yang dilakukan oleh Syifa, Kalaba dan 

Muis (2020) dengan judul “ Analisis Pemasaran Jagung Manis Di Kecamatan Sigi 

Biromaru Kabupaten Sigi”. Berdasarkan hasil penelitian menunjukan bahwa 

terdapat dua saluran pemasaran di Kabupaten Sigi yakni : I. Petani-Pedagang 

Pengumpul-Pedagang, Pengecer-Konsumen dan saluran pemasaran yang kedua 

adalah II. Petani-pedagang pengecer–konsumen. Analaisis marjin pemasaran 

jagung digunakan untuk mengetahui bahwa marjin pemasaran pada saluran satu 

sebesar 9.900 /kg dan pada saluran dua sebesar 9.00 /kg. Saluran dua yang lebih 

efisien karena hal ini di sebapkan pendeknya rantai pemasaran pada saluran dua 

sehingga biaya- biaya yang dikeluarkan lebih kecil sedangkan total nilai penjualan 

saluran kedua lebih dari saluran satu. 
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BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

5.1. Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan maka dapat dikemukakan 

beberapa kesimpulan dalam penelitian ini yakni sebagai berikut: 

1. Saluran pemasaran jagung di Desa Ulobua Kecamatan Tibawa Kabupaten 

Gorontalo adalah : 

 

2. Berdasarkan hasil analisis saluran pemasaran diperoleh margin pemasaran 

sebesar Rp 6.167, marjin pemasaran tersebut dapat berkurang ketika 

pedagang pengumpul kecamatan berkurang keuntunganya. 

3. Berdasakan hasil analisis menunjukan besaran efisiensi pemasaran yakni 

38,33 persen, dengan demikian dapat dikatakan bahwa system pemasaran 

jagung didesa Ulobua belum efisien karena nilai efisiensinya dibawah 50 

persen. 

5.2. Saran 

Berdasarkan hasil penelitian dan kesimpulan maka penulis memberikan 

saran sebagai berikut: 

1. Diharapkan pemerintah dapat lebih memperhatikan para petani agar hasil-

hasil pertanian yang diperoleh para petani tetap terjaga harga yang 

didapatkan sehingga tidak terjadi penuran harga hasil pertanian yang drastic 

terutama pada komoditi jagung. 

2. Bagi peneliti selanjutnya yang akan melakukan penelitian berkaitan dengan 

penelitian ini dapat mengambil sampel penelitian yang lebih meluas 
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sehingga hasil penelitian yang diperoleh dapat memperkaya wawasan bagi 

akademisi maupun bagi petani itu sendiri. 
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Lampiran 1. Identitas Responden Petani Jagung berdasarkan Umur, Tingkat 

Pendidikan, Lama Bertani, dan Status Lahan Pertanian 

No Umur Tahun Tingkat Pendidikan 
Lama Bertani 

(Tahun) 
Status Lahan 

1 28 SD 2 Milik Sendiri 

2 29 SD 4 Milik Sendiri 

3 39 SD 4 Milik Sendiri 

4 40 SD 9 Milik Sendiri 

5 40 SD 5 Milik Sendiri 

6 26 SD 8 Milik Sendiri 

7 39 SD 4 Milik Sendiri 

8 35 SMP 5 Milik Sendiri 

9 30 SD 2 Milik Sendiri 

10 27 SD 6 Milik Sendiri 

11 38 SD 3 Milik Sendiri 

12 40 SD 10 Milik Sendiri 

13 40 SMP 6 Milik Sendiri 

14 28 SD 3 Milik Sendiri 

15 28 SD 7 Milik Sendiri 

16 42 SD 6 Milik Sendiri 

17 28 SD 3 Milik Sendiri 

18 28 SMA 4 Milik Sendiri 

19 37 SD 4 Milik Sendiri 

20 40 SD 11 Milik Sendiri 

21 42 SD 3 Milik Sendiri 

22 39 SD 4 Milik Sendiri 

23 30 SD 13 Milik Sendiri 

24 35 SD 2 Milik Sendiri 

25 38 SD 4 Milik Sendiri 

26 27 SD 4 Milik Sendiri 

27 29 SD 2 Milik Sendiri 

28 27 SMA 3 Milik Sendiri 

29 30 SD 3 Milik Sendiri 

30 28 SD 3 Milik Sendiri 

31 28 SMP 3 Milik Sendiri 

32 35 SD 4 Milik Sendiri 

33 29 SMP 3 Milik Sendiri 

34 29 SD 3 Milik Sendiri 

35 28 SMA 8 Milik Sendiri 

36 26 SMA 3 Milik Sendiri 

37 29 SMA 7 Milik Sendiri 

38 27 SMA 2 Milik Sendiri 

39 30 SMP 4 Milik Sendiri 

40 28 SMA 7 Milik Sendiri 

41 34 SMA 5 Milik Sendiri 

42 30 SD 3 Milik Sendiri 

43 40 SD 5 Milik Sendiri 

44 34 SD 3 Milik Sendiri 

45 28 SMA 2 Milik Sendiri 

46 30 SMA 7 Milik Sendiri 

47 30 SD 3 Milik Sendiri 

48 29 SDN 2 Milik Sendiri 
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No Umur Tahun Tingkat Pendidikan 
Lama Bertani 

(Tahun) 
Status Lahan 

49 48 SD 9 Milik Sendiri 

50 34 SD 5 Milik Sendiri 

51 29 SMA 3 Milik Sendiri 

52 36 SD 10 Milik Sendiri 

53 38 SD 3 Milik Sendiri 

54 27 SMP 3 Milik Sendiri 

55 40 SMP 7 Milik Sendiri 

56 39 SMA 5 Milik Sendiri 

57 30 SD 13 Milik Sendiri 

58 37 SD 4 Milik Sendiri 

59 40 SD 5 Milik Sendiri 

60 22 SMK 6 Milik Sendiri 

61 28 SD 2 Milik Sendiri 

62 36 SD 4 Milik Sendiri 

63 38 SD 4 Milik Sendiri 

64 47 SD 7 Milik Sendiri 

65 39 SD 4 Milik Sendiri 

66 39 SD 4 Milik Sendiri 

67 38 SD 3 Milik Sendiri 

68 40 SMP 4 Milik Sendiri 

69 37 SD 3 Milik Sendiri 

70 36 SD 3 Milik Sendiri 

71 36 SD 17 Milik Sendiri 

72 38 SD 2 Milik Sendiri 

73 42 SD 6 Milik Sendiri 

74 47 SMP 5 Milik Sendiri 

75 45 SD 10 Milik Sendiri 

76 39 SD 3 Milik Sendiri 

77 46 SMP 6 Milik Sendiri 

78 45 SD 7 Milik Sendiri 

79 40 SD 6 Milik Sendiri 

80 42 SMP 6 Milik Sendiri 

81 45 SMS 7 Milik Sendiri 

82 50 SD 20 Milik Sendiri 

83 32 SMP 10 Milik Sendiri 

84 31 SD 14 Milik Sendiri 
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Lampiran 2. Deskripsi Usahatani Jagung Berdasarkan Luas Lahan dan Jumlah 

Panen dalam Satu Tahun 
No Luas Lahan (ha) Jumlah Produksi/Tahun (Kg) 

1 2 16,100 

2 3 31,300 

3 4 28,700 

4 5 42,000 

5 4 32,300 

6 2 23,400 

7 5 43,900 

8 3 29,400 

9 2 26,400 

10 2 29,500 

11 4 45,700 

12 4 43,800 

13 4 48,900 

14 2 24,600 

15 2 27,400 

16 4 41,300 

17 2 28,500 

18 2 17,600 

19 5 53,200 

20 4 48,900 

21 3 31,400 

22 3 31,300 

23 2 26,700 

24 2 26,750 

25 3 28,300 

26 3 34,500 

27 2 23,400 

28 2 23,200 

29 4 41,350 

30 2 21,300 

31 2 27,300 

32 5 51,500 

33 3 24,350 

34 4 40,100 

35 2 13,400 

36 2 16,400 

37 4 39,800 

38 1.5 12,300 

39 5 45,200 

40 2 24,500 

41 4 32,600 

42 2 28,700 

43 4 37,900 

44 3 21,900 

45 3 22,600 

46 4 20,800 

47 2 21,800 

48 2 18,900 

49 4 34,200 

50 4 41,600 

No Luas Lahan (ha) Jumlah Produksi/Tahun (Kg) 

51 3 23,100 
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52 2 15,900 

53 2 25,600 

54 1 17,600 

55 1.5 24,100 

56 2 31,200 

57 2 17,600 

58 3 34,100 

59 2 19,800 

60 1 18,900 

61 2 17,800 

62 4 37,600 

63 3 24,300 

64 2.5 31,250 

65 2 25,400 

66 3 45,700 

67 3 29,800 

68 5 42,300 

69 2 27,600 

70 2 15,400 

71 2.5 25,400 

72 2 32,150 

73 3 26,500 

74 2 31,200 

75 3 43,500 

76 2 24,300 

77 4 21,400 

78 3 23,600 

79 3 27,400 

80 5 27,600 

81 6 26,250 

82 3 12,400 

83 5 24,200 

84 4 18,700 

Jumlah  2.49 2,398,800 
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Lampiran 3. Idenstitas Responden Pedagang Jagung berdasarkan Umur, Tingkat 

Pendidikan, Pengalaman Usaha, dan Status Usaha 

No 
Umur 

Tahun 

Tingkat 

Pendidikan 

Pengalaman 

Usaha (Tahun) 
Status Lahan 

Status 

Perdagangan 

1 41 SD 6 Milik Sendiri PPD 

2 38 SD 8 Milik Sendiri PPD 

3 39 SD 7 Milik Sendiri PPD 

4 40 S1 4.5 Milik Sendiri PPK 

5 35 S1 5 Milik Sendiri PPK 

6 50 S1 12 Milik Sendiri PPK 

Lampiran 4. Tata Niaga Pemasaran Jagung 

a. Pedagang Pengumpul Desa (PPD) ke Pedagang Pengumpul Kecamatan 

(PPK) 

No 

Volume 

Pembelian/Tahun 

(Ton) 

Volume 

Penjualan/ 

Tahun (Ton) 

Harga Beli 

(Rp/Kg) 

Harga Jual 

(Rp/Kg) 

1 1.200 1.200 4.000 5.000 

2 1.400 1.400 4.000 5.150 

3 1.150 1.150 3.500 4.950 

Jumlah 3.759 3.759 11500 15100 

Rerata 1.250 1.250 3833 5033 

b. Pedagang Penumpul Kecamatan (PPK) ke Eksportir 

No 

Volume 

Pembelian/Tahun 

(Ton) 

Volume 

Penjualan/ 

Tahun (Ton) 

Harga Beli 

(Rp/Kg) 

Harga Jual 

(Rp/Kg) 

1 12.000 12.000 5.000 10.000 

2 10.000 10.000 5.150 10.000 

3 11.000 11.000 4.950 10.000 

Jumlah 33.000 33.000 15100 30000 

Rerata 11.000 11.000 5.033 10.000 
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Lampiran 5. Rata-Rata Biaya Penjualan Pemasaran 

a. Pedagang Pengumpul Desa ke Pedagang Pengumpul Kecamatan 

No 
Volume 

Penjualan 
Biaya Pemasaran 

 Ton/Tahun Biaya Sortasi Rp/Kg Biaya Pengeringan Rp/Kg Biaya Pengemasan Rp/Kg 
Biaya Pengangkutan 

Rp/Kg 

Total Biaya 

Rp/Kg 

1 1.200 15 50 74 85 224 

2 1.400 14 50 75 80 219 

3 1.150 13 50 75 85 223 

Jumlah 3.759 42 150 224 250 666 

Rerata 1.250 14 50 75 83 222 

 

b. Pedagang Pengumpul Kecamatan ke Ekportir 

No 
Volume 

Penjualan 
Biaya Pemasaran 

 Ton/Tahun 
Biaya Sortasi 

Rp/Kg 

Biaya Pengeringan 

Rp/Kg 

Biaya Pengemasan 

Rp/Kg 

Biaya Pengangkutan 

Rp/Kg 

Biaya Penyimpanan 

Rp/Kg 
Total Biaya Rp/Kg 

1 12.000 100 43 76 100 400 719 

2 10.000 112 50 80 110 395 747 

3 11.000 110 48 79 113 410 760 

Jumlah 33.000 322 141 235 323 1205 2226 

Rerata 11.000 107 47 78 107 401 742 
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Lampiran 6. Rata-Rata Biaya, Mark-up dan Keuntungan Lembaga Pemasaran Jagung 

No Uraian 
Harga Jual 

(Rp) 
Biaya (Rp) Margin & Mark-up (Rp) Keuntungan (Rp) 

1 Petani Jagung 3.833    

2 Pedagang Pengumpul Desa 5.033  1.200 978 

 Biaya Pemasaran     

a Biaya Sortasi  14   

b Biaya Pengeringan  50   

c Biaya Pengemasan  75   

d Biaya Pengangkutan  83   

Total Biaya   222   

3 Pedagang Pengumpul Kecamatan 10.000  4.967 4.227 

 Biaya Pemasaran     

a Biaya Sortasi  107   

b Biaya Pengeringan  47   

c Biaya Pengemasan  78   

d Biaya Pengangkutan  107   

e Biaya Penyimpanan  401   

Total Biaya   740   

Total   962 6.167 5.205 
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a. Margin dan Mark-up 

1. Mark-up Pedagang Pengumpul Desa (PPD) 

Mr = Hj - Hb 

Mr = 5.033 - 3.833 

 = 1.200/kg 

2. Mark-up Pedagang Pengumpul Kecamatan (PPK) 

Mr = Hj - Hb 

Mr = 10.000 - 5.33 

 = 4.967/kg 

3. Margin Pemasaran 

= He – Hp 

= 10.000 – 3.833 

= 6.167 

b. Keuntungan Pemasaran 

1. Pedagang Pengumpul Desa (PPD) 

π = M – B 

  = 1.200 – 222 

  = 978 

2. Pedagang Pengumpul Kecamatan (PPK) 

π = M – B 

  = 4.967 – 964  

  = 4.225 

c. Efisiensi Pemasaran 

EP = [1 −
M

𝐻𝑒
] X 100% 

=[ 1 −
6.167

10.000
] X 100% 

= (1-0.6167) x 100% 

= 38.33% 
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KUESIONER PENELITIAN 

ANALISIS PEMASARAN JAGUNG DI DESA ULOBUA 

KECAMATAN TIBAWA KABUPATEN GORONTALO 

Kepada yang terhormat Bapak/i, Saudara/i pengusaha serta petani jagung 

Desa Ulobua Kecamatan Tibawa Kabupaten Gorontali. Mohon kiranya dapat 

membantu saya untuk memberikan data yang terkait dengan penelitian yang saya 

lakukan saat ini dengan menjawab sejumlah pertanyaan yang dalam kuesioner ini 

sesuai keadaan yang sesungguhnya. Adapun daftar pertanyaan yang dimakdus 

adalah sebagai berikut : 

 

I. IDENTITAS/KARAKTERISTIK RESPONDEN 

1. Umur    :……………….. 

2. Tingkat Pendidikan   : ……………….. 

3. Lama Bertani/usaha   : ……………….. 

4. Status Lahan/Usaha   : ……………….. 

5. Luas Lahan    : ……………….. 

6. Jumlah Produksi/Satu Tahun : ……………….. 

 

II. TATA NIAGA PEMASARAN JAGUNG 

1. Kepada siapa bapak/ibu menjual jagung: ................................................... 

2. Dengan harga berapa bapak/ibu menjual jagung: ......................................... 

3. Berapa volume pembelian dan penjualan jagung bapak/ibu: 

a. Volume pembelian: ………………………… 

b. Volume penjualan:………………………….. 

4. Apa saja biaya pemasaran yang bapak/ibu keluarkan dalam memasarkan 

jagung? 
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Jenis biaya yang dikeluarkan dalam memasarkan jagung 

No Jenis Biaya (Rp) Total Biaya (Rp) Biaya (Rp/Kg jagung) 

1    

2    

3    

4    

5    
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DOKUMENTASI PENELITIAN DI DESA ULOBUA 
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DOKUMENTASI PENELITIAN DI DESA ULOBUA 
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