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ABSTRAK

TIARA ANINDA DJAFAR P2216012. Efisiensi Pemasaran Cabai Rawit
di Kecamatan Bolaang Uki Kabupaten Bolaang Mongondow Selatan.
Dibimbing oleh Darmiati Dahar dan Syamsir.

Tujuan penelitian ini yaitu untuk mengetahui saluran pemasaran cabai
rawit, untuk mengetahui besar marjin pemasaran dari setiap lembaga pemasaran
dan untuk mengetahui tingkat efisiensi pemasaran cabai rawit di Kecamatan
Bolaang Uki Kabupaten Bolaang Mongondow Selatan. Metode yang digunakan
yaitu saluran pemasaran. Dengan jumlah sampel sebanyak 90 responden. Teknik
pengumpulan data menggunakan teknik wawancara dan observasi. Berdasarkan
hasil penelitian di peroleh saluran pemasaran yaitu (1)petani-pedagang pengecer-
konsumen,(2) petani-pedagang pengumpul-pedagang pengecer-konsumen,(3)
petani-pedagang pengumpul-pedagang besar-pedagang pengecer-konsumen.
Marjin pemasaran cabai ditingkat pedagang besar dan pedagang pengumpul
sebesar Rp 10.000 sementara yang tertinggi pada tingkat pedagang pengecer
sebesar Rp 15.000. masing-masing lemabaga pemasaran cabai rawit baik
pedagang besar, pedagang pengumpul, dan pedagang pengecer efisien dalam
pemasaran cabai rawit dengan kriteria 0,81% pada tingkat pedagang besar, 0,30%
di tingkat pedagang pengumpul dan 0,64% pada tingkat pedagang pengecer.

Kata Kunci : Efisiensi, Marjin, Saluran Pemasaran.
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BAB |
PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Sektor pertanian sampai era reformasi sekarang, masih merupakan hal
penting dalam pertumbuhan ekonomi nasional. Ini disebabkan karena
Indonesia merupakan salah satu negara agraris, dimana sebagian besar
masyarakat menyandarkan kebutuhan hidupnya dari hasil pertanian. Hal ini
dapat ditunjukan dari banyaknya penduduk atau tenaga kerja yang hidup atau
bekerja pada sektor pertanian.

Subsektor  hortikultura merupakan komponen penting dalam
pembangunan pertanian yang terus bertumbuh dan berkembang dari waktu ke
waktu. Pasar produk komoditas tersebut bukan hanya untuk memenuhi
kebutuhan pasar dalam negeri saja, melainkan juga sebagai komoditas ekspor
yang dapat menghasilkan devisa untuk negara. Dilain pihak, konsumen
semakin menyadari arti penting produk hortikultura yang bukan hanya untuk
memenuhi kebutuhan pangan semata, tetapi juga mempunyai manfaat untuk
kesehatan, estetika dan menjaga lingkungan hidup (Widiastoety, 2015).

Perkembangan komoditas hortikultura, terutama sayur-sayuran, baik
sayuran daun maupun buah, cukup potensial dan prospektif, karena didukung
olen potensi sumber daya alam, sumber daya manusia, ketersediaan
teknologi, dan potensi serapan pasar di dalam negeri maupun pasar
internasional yang terus meningkat. Ada beberapa tanaman sayuran yang

banyak di konsumsi oleh masyarakat salah satunya yaitu tanaman cabai rawit.
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Cabai rawit merupakan salah satu jenis tanaman sayuran yang dapat
dibudidayakan secara komersial di daerah tropis. Pada umumnya cabai
digunakan sebagai bumbu masakan, bahan industri, obat-obatan, dan
pewarna. Sadar akan peningkatan permintaan tersebut cabai, maka semakin
banyak petani yang membudidayakannya.

Kabupaten Bolaang Mongondow Selatan merupakan salah satu
kabupaten yang menyimpan potensi hortikultura sayuran dan buah yang
sangat potensial untuk di kembangkan para petani. Jenis — jenis buah yang
saat ini banyak dikembangkan oleh para petani di Kabupaten Bolaang
Mongondow Selatan diantaranya adalah cabai rawit. Berdasarkan hasil data
diketahui bahwa komoditas cabai rawit memiliki luas lahan yaitu 693Ha dan
tingkat produksi sebesar 3574 ton (sumber BPS Kabupaten Bolaang
Mongondow Selatan). Tanaman cabai diusahakan dalam 7 kecamatan di
Kabupaten Bolaang Mongondow Selatan yaitu pada Kecamatan Bolaang UKi,
Helumo, Tomini, Posigadan, Pinolosian, Pinolosian Tengah, dan Pinolisian
Timur.

Kecamatan Bolaang Uki merupakan salah satu daerah kecamatan
yang sebagian besar penduduk desanya berprofesi sebagai petani cabai
secara turun menurun dan sebagai salah satu komoditi andalan.Di
Kecamatan Bolaang Uki terdapat beberapa desa yang sebagian besar
penduduknya berprofesi sebagai petani cabai rawit diantaranya Desa

Toluaya, Desa Soguo dan Desa Salongo yang memiliki kondisi geografis
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yang sangat mendukung untuk budidaya tanaman cabai rawit (sumber BPS
tahun 2019 Kecamatan Bolaang Uki).

Pemasaran sendiri merupakan salah satu aspek yang penting dalam
menentukan harga cabai rawit ditingkat petani hingga konsumen. Jika
pemasaran yang ada sudah berjalan dengan efisien maka bisa
meningkatkan kesejahteraan bagi semua pihak yang terlibat baik lembaga
pemasaran maupun petani sebagai produsen. Bagi petani, peningkatan
produktifitas akan diikuti peningkatan pendapatan apabila cabai rawit
memiliki pasar yang bagus serta harga yang cenderung stabil maka harga
di tingkat petani bisa tinggi. Sedangkan bagi lembaga pemasaran,
peningkatan pendapatan bisa dicapai apabila lembaga pemasaran cabai
rawit melakukan fungsi pemasaran dengan efisien dan biaya yang lebih
rendah. Apabila harga cabai rawit bisa bersaing dipasar maka hal ini bisa
berimbas pada penigkatan kesejahteraan pihak-pihak yang terlibat dalam
pemasaran. Hal tersebut di atas membuat efisiensi pemasaran cabai rawit
penting untuk di teliti.

Berdasarkan uraian di atas, peneliti tertarik untuk melakukan
penelitian tentang “Efisensi Pemasaran Cabai Rawit Di Kecamatan

Bolaang Uki Kabupaten Bolaang Mongondow Selatan”.
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1.1 Rumusan Masalah

1. Bagaimana saluran pemasarancabai rawit di Kecamatan Bolaang UKi
Kabupaten Bolaang Mongondow selatan?

2. Berapa besar margin pemasaran di Kecamatan Bolaang Uki Kabupaten
Bolaang Mongondow Selatan?

3. Bagaimana tingkat efisiensi pemasaran cabai rawit di Kecamatan Bolaang
Uki Kabupaten Bolaang Mongondow Selatan?

1.2 Tujuan Penelitian

1. Untuk mengetahui saluran pemasaran cabai rawit di Kecamatan Bolaang
Uki Kabupaten Bolaang Mongondow Selatan.

2. Untuk mengetahui besar marjin pemasaran dari setiap lembaga pemasaran
di Kecamatan Bolaang Uki Kabupaten Bolaang Mongondow Selatan.

3. Untuk mengetahui tingkat efisiensi pemasaran cabai rawit di Kecamatan
Bolaang Uki Kabupaten Bolaang Mongondow Selatan

1.3 Manfaat Penelitian

1. Sebagai bahan informasi bagi petani cabai rawit di Kecamatan Bolaang UKi
Kabupaten Bolaang Mongondow Selatan
2. Sebagai bahan referensi bagi peneliti selanjutnya berkaitan dengan

pemasaran cabai rawit.
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BAB Il
TINJAUAN PUSTAKA

2.1 Cabai Rawit

Cabai rawit adalah tanaman sayuran yang bisa ditanam secara
komersial di daerah tropis. Secara umum, cabai digunakan sebagai bumbu
dalam memasak, bahan industri, obat-obatan, dan pewarna. Dengan
keragaman tumbuh penggunaan cabai, dalam permintaan cabai di pasar
domestik meningkat dari waktu ke waktu. Sadar meningkatkan permintaan
semakin banyak petani yang membudidayakannya.

Cabai rawit (Capsicum frutescens) mempunyai ukuran buah yang
kecil dengan rasa pedas dari pada cabai besar. Tanaman cabai dikenal
sebagai yang sangat mudah beradaptasi dengan lingkungan pertumbuhan
dan tanaman fleksibel. Daerah tanam yang bagus yaitu dataran dengan
ketinggian 0-500 meter diatas permukaan laut (Asmayanti, 2012).

2.2 Efisiensi Pemasaran

Efisiensi pemasaran pertanian adalah rasio yang mengukur output
dari sistem/produksi produk pertanian atau proses untuk setiap unit masukan
untuk membandingkan sumberdaya yang digunakan untuk output yang
dihasilkan selama proses tersebut. Efisiensi pemasaran disebut sebagai
peningkatan hubungan output-input dapat dicapai sebagai berikut: pertama,
output dipertahankan konstan sementara input dikurangi; kedua, peningkatan
produksi sementara input dipertahankan konstan; ketiga, peningkatan

produksi pada tingkat yang lebih tinggi dari peningkatan masukan; dan
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keempat, tingkat produksi yang lebih rendah dari input yang berkurang

(Rahim & Hastuti, 2007).

Efisiensi pemasaran didapat dari efisiensi operasional dan efektifitas
harga. Efisiensi operasional dianalisis menggunakan pendekatan dan marjin
pemasaran untuk efektivitas harga saham petani saat menggunakan
pendekatan integrasi pasar dan elastisitas transmisi harga. Analisi efektivitas
dalam pendekatan ini untuk efisiensi penelitian digunakan saat pemasaran
akan efektivitas jika memiliki biaya pemasaran masing-masing tidak

dirugikan keuntungaan layak (Rahim & Hastuti, 2007).

2.3 Pemasaran

Pemasaran adalah suatu proses sosial dengan individu dan kelompok
mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan inginkan dengan menciptakan,
menawarkan, dan secara bebas bertukar produk dan jasa kepada orang lain.
Kegiatan seleksi dan pemasaran melaksanakan yang dapat membantu
mencapai tujuan perusahaan dan adaptasi terhadap lingkungan yang tujuan
daru direktur pemasaran (Kotler, 2007).

Saluran pemasaran yaitu beberapa organisasi yang saling tergantung
dan terlibat dalam proses bekerja produk atau layanan yang tersedia untuk
digunakan atau dikonsumsi. Saluran pemasaran terbentuk karena properti
tidak menjual langsung ke pengguna akhir, yang membutuhkan perantara

untuk menutupi kesenjangan (Kotler, 2005).
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Kotler (2005) mendefinisikan beberapa istilah penyaluran lembaga
yang terlibat dalam barang dari produsen ke konsumen akhir sebagai
berikut :

. Pedagang, adalah perantara yang membeli sendiri dan menjual produk.
Lembaga yang termasuk dalam pedagang yaitu pedagang besar dan
pengecer.

. Agen, yaitu mencari klien dan dapat bernegosiasi atas nama produsen
tetapi memiliki barang. Contohnya adalah pialang, perwakilan produsen
dan agen penjualan.

. Fasilitator yaitu lembaga yang membantu dalam proses distribusi, tetapi
tidak memliki barangnya dan juga tidak melakukan negosiasi pembelian
atau penjualan. Contohnya seperti perusahaan angkutan, pergudangan
independen, bank dan agen iklan.

Panjang pendeknya saluran pemasaran melalui hasil produk
hortikultura tergantung pada beberapa faktor, termasuk: pertama, jarak
antara produsen dan konsumen. Saluran pemasaran akan semakin panjang
dengan semakin jauhnya jarak antara produsen dan konsumen. Kedua,
cepat atau lambatnya produk rusak. Barang yang mudah rusak harus
diterima oleh konsumen, sehingga saluran yang pendek.Ketiga, skala
produksi. Ketika produksi skala kecil tidak menguntungkan bagi produsen
untuk menjual langsung ke pasar. Keempat, situasi keuangan pengusaha.
Pedagang yang memiliki modal yang kuat dapat melaksanakan fungsi-

fungsi manajemen perusahaan lebih pedagang yang memiliki modal kecil,
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sehingga cenderung untuk memperpendek saluran pemasaran (Rahim,
2007)
2.4 Fungsi pemasaran

Fungsi pemasaran proses pengiriman barang produsen di tingkat
konsumen membutuhkan kegiatan yang berbeda atau stok uang untuk
mempercepat produk proses atau jasa penyampaian yang bersangkutan dan
aktivitas ini disebut fungsi pemasaran. Fungsi pemasaran yaitu kegiatan
utama yang khusus dilaksanakan untuk menyelesaikan proses pemasaran.

Fungsi-fungsi tersebut dapat dikelompokkan menjadi tiga yaitu :

1. Fungsi pertukaran, merupakan kegiatan yang terlibat dalam pemindahan
hak milik dari barang dan jasa dipasarkan. Fungsi pertukaran terdapat
dua fungsi, yaitu :

a. Fungsi pembelian, meliputi kegiatan mencari barang dari sumber
asal produksi, pengumpulan barang dan kegiatan yang berkaitan
dengan pembelian, dan

b. Fungsi penjualan, meliputi berbagai kegiatan yang menyangkut
penjualan seperti promosi, pemasaran iklan dan berbagai kegiatan
menciptkan permintaan.

2. Fungsi fisik, yaitu semua tindakan yang berkaitan langsung dengan

melibatkan penanganan, pemindahan dan perubahan fisik dari suatu
produk. Fungsi ini melibatkan kapan, apa dan dimana dalam proses

pemasaran yang dapat dikategorikan.
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2.5 Tinjauan Penelitian Terdahulu

Menurut Prayitno (2011) dengan judul efisiensi pemasaran cabai
merah, berdasarkan hasil analisis yang telah dilakukan dapat disimpulkan
bahwa sistem pemasaran cabai merah di kecamatan Adiluwih Kabupaten
Pringsewu provinsi Lampung sudah efisien terlihat dari pangsa produsen
(PS >70%), walaupun struktur pasar yang terjadi adalah pasar tidak
bersaing sempurna (oligopsoni). Perilaku pasar menunjukan bahwa harga
lebih banyak ditentukan oleh pedagang. Keragaan pasar menunjukkan
terdapat tiga saluran pemasaran dengan penyebaran marjin dan Rasio
Profit Margin yang tidak merata antara lembaga, korelasi harga relative
sedang (r= 0,728), dan nilai elastisitas transmisi harga lebih besar dari satu

(Et>1)

Menurut Khotimah, Supardi, & Rahayu (2017) dengan judul
analisis efisiensi pemasaran cabai rawit, berdasarkan hasil analisis yang
telah dilakukan dapat disimpulkan bahwa sistem pemasaran cabai rawit di
Desa Pagerjurang Kecamatan Musuk Kabupaten Boyolali. Dengan tujuan
penelitian yaitu untuk mengetahui besarnya biaya, penerimaan dan
pendapatan usahatani cabai rawit, pola saluran pemasaran cabai rawit,
biaya, keuntungan dan marjin pemasaran cabai rawit serta mengkaji
saluran pemasaran yang paling efisien di Kabupaten Boyolali. Dengan
menggunakan metode penelitian yaitu deskriptif analitik untuk

menggambarkan dan menjelaskan sitausi sekarang. Metode ini
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mengungkapkan situasi saat ini dengan mengaitkan topik tertentu,

kemudian data yang sudah terkumpul disusun dan dianalisis.

Menurut Istiyanti (2010) dengan judul efisiensi pemasara cabai
merah keriting di Kecamatan Ngemplak Kabupaten Sleman. Dengan
tujuan penelitian yaitu mengetahui saluran pemasaran, margin pemasaran,
bagian harga yang diterima petani pada masing-masing saluran pemasaran,
dan efisiensi pemasaran.Metode penelitian yang digunakan yaitu metode
deskriptif analisis yaitu metode penelitian yang memusatkan pada
masalah-masalah yang ada pada masa sekarang (aktual). Pada saluran I,
marjin pemasaran pedagang pengecer yang menjual cabai merah keriting
ke pasar Beringharjo lebih besar dari pada menjual ke pasar Pakem.
Margin pemasaran saluran Il lebih besar dari pada margin pemasaran Ill.
Pada saluran I, bagian harga yang diperoleh petani dari pedagang pengecer
yang menjual cabai merah keriting ke pasar Pakem lebih besar dari pada
yang diperoleh petani dari pedagang pengecer yang menjual ke pasar
Beringharjo. Secara ekonomis, saluran | yang pedagang pengecer yang
menjual ke pasar Beringharjo. Secara teknis saluran | yang pedagang
pengecer yang menjual cabai merah keriting ke pasar Beringharjo lebih
efisien dibandingkan pada pedagang pengecer yang menjual ke pasar

Pakem.
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2.6 Kerangka Pemikiran

Pemasaran cabai rawit melibatkan lembaga pemasaran seperti
pedagang pengumpul dan pedagang pengecer. Dalam penyaluran cabai
rawit dari petani sampai ke konsumen, lembaga pemasaran mengeluarkan
biaya untuk pemasaran. Biaya pemasaran ini adalah biaya untuk agen
pemasaran terbebani mutlak untuk distribusi pedagang sebagai penjemput
bola. Ini berarti bahwa untuk mendapatkan cabai pedagang harus
mendatangi petani dirumah maupun di lahan. Biaya pemasaran
merupakann faktor penentu bagi pedagang untuk memperoleh keuntungan
dalam distribusi cabai rawit. Karena meningkatnya biaya pemasaran yang
dikeluarkan oleh penjualan pedagang cabai yang berdampak terhadap

efisien atau tidaknya pemasaran cabai tersebut.

Pasar

|

Pemasaran Cabai Rawit

\ 4 A 4

Saluran Pemasaran Struktur Pasar

- Informasi Pasar
- Haraa

Biaya Pemasaran

v

- Transportasi p
- Tenaga Kerja

)

Efisiensi

Gambar 1. Kerangka Pemikiran
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BAB 111
METODE PENELITIAN

3.1 Waktu dan Tempat

Penelitian ini berlangsung kurang lebih selama tiga bulan yaitu dari
bulan Februari sampai bulan April 2020 di Kecamatan Bolaang Uki
Kabupaten Bolaang Mongondow Selatan.

3.2 Jenis dan Sumber Data

Jenis dan sumber data yang dikumpulkan dalam penelitian dapat di
golongkan menjadi dua antara lain:
1. Data primer

Data primer adalah data yang diperoleh dari sumber asli atau
pertama. Cara memperoleh data primer dengan melakukan wawancara
kepada responden yaitu petani cabai rawit melalui kuisioner ini dibuat
dengan tujuan untuk mendapatkan informasi secara lengkap dan tepat dari
wawancara dengan respondesn tersebut.
2. Data sekunder

Data sekunder yaitu data yang telah diolah lebih lanjut dan
disajikan, antara lain sebagai meja atau diagram atau segala informasi
yang berasal dari literatur yang berhubungan dengan teori-teori mengenai
topik. Data sekunder diperoleh dari data-data yang dikumpulkan dari
instansi pemerintah, Dinas Pertanian dan Perkebunan, Kantor Kecamatan

Bolaang UKi.
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3.3 Populasi dan Sampel

Populasi merupakan generalisasi yang terdiri dari subyek dan
obyek yang memiliki kualitas dan karakteristik yang ditetapkan dalam
peneliti untuk dapat dipelajari dan kemudian bisa ditarik kesimpulan
tertentu. Jadi, populasi bukan hanya orang-orang akan tetapi suatu dan
benda-benda alam. Sedangkan sampel vyaitu semua jumlah dan
karakteristik yang dimiliki oleh populasi tersebut (Sugiyono, 2015).
Sampel yang digunakan dalam penelitian ini yaitu Petani Cabai Rawit
berjumlah 60 orang responden dan penelitian ini menggunakan metode
wawancara, dimana semua petani cabai rawit  dijadikan sebagai
responden, pemilihan responden berdasarkan jumlah populasi dari 150
orang sehingga penelitian memungkinkan untuk bisa mewawancarai
semua petani cabai rawit.

Cara pengambilan sampel dapat menggunakan rumus slovin
dengan tingkat kesalahan 10% sebagai berikut :

N

"1+ N(e)?

Keterangan
n : Jumlah Sampel
N : Ukuran Populasi

e : Tingkat kesalahan
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Jumlah sampel dalam penelitian ini 90 orang yang terdiri dari 60
orang petani cabai rawit, 9 orang pedagang pengumpul, 15 orang
pedagang pengecer dan 6 orang grosir.

3.4 Teknik Pengumpulan Data

Teknik pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini yaitu :

1. Wawancara

Wawancara yaitu teknik pengumpulan data dilakukan dengan
mewawancarai langsung petani cabai rawit dengan daftar pertanyaan yang
telah disediakan dan menggunakan kuisioner penelitian
2. Observasi

Observasi yaitu teknik pengumpulan data yang dilakukan dengan
cara mengamati secara langsung di lokasi penelitian dengan tujuan
merasakan dan memahami pengetahuan tentang fenomena ini didasarkan
pada pengetahuan dan gagasan yang sudah diketahui sebelumnya.

3.5 Metode Analisis Data

Rantai saluran pemasaran merupakan suatu organisasi yang saling

tergantung yang tercakup dalam proses yang membuat produk dan jasa

menjadi tersedia untuk digunakan atau di konsumsi oleh konsumen.

Marjin pemasaran Yaitu selisin harga yang dibayarkan oleh
konsumen dengan harga yang diterima produsen.Secara matematis,
perhitungan marjin pemasaran dapat di tulis sebagai berikut (Sudiyono,

2004) .
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MP = Pr— Pf

Keterangan
Mp = Marjin Pemasaran
Pr = Harga di tingkat pengecer
Pf = Harga di tingkat petani

Untuk menghitung efisiensi pemasaran menggunakan rumus :

TB
EP = ——x100%

~ TNP
Dimana :
EP = Efisiensi Pemasaran
TB = Total Biaya Pemasaran

TNP = Total Nilai Produk

Dengan kaidah Keputusan :

a. 0-—33 % = Efisien
b. 34 -67 % = kurang Efisien
c. 68—100 % = Tidak Efisien

3.6 Definisi Operasional

1. Pemasaran adalah suatu proses penyaluran barang dan jasa dari

produsen sampai ke konsumen.
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Lembaga pemasaran adalah orang, perusahaan atau lembaga yang
secara langsung terlibat dalam pemasaran cabai rawit dari produsen
sampai ke konsumen

Fungsi pemasaran proses penyampaian barang dari tingkat produsen ke
konsumen.

Efisiensi pemasaran adalah untuk melihat mana saluran yang baik
diantara lembaga pemasaran terlibat dlam pemasaran cabai rawit

. Saluran pemasaran adalah beberapa organisasi yang saling
bergantungan dan terlibat dalam proses mengupayakan agar produk
atau jasa tersedia untuk digunakan atau di konsumsi.

Pedagang pengecer yaitu orang yang menyediakan barang dalam
bentuk, waktun dan tempat tertentu sesuai dengan Kkeinginan
konsumen.

Pedagang pengumpul yaitu orang atau kelompok yang mengumpulkan
hasil pertanian langsung dari desa,

. Cabai rawit merupakan buah yang memiliki ukuran kecil dengan rasa

yang pedas bila dibandingkan dengan jenis cabai lainnya.
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BAB IV
HASIL DAN PEMBAHASAN

4.1 Gambaran Umum Lokasi Penelitian
4.1.1 Letak dan Keadaan Geografis

Kabupaten Bolaang Mongondow Selatan memiliki 7 Kecamatan, salah
satunya Kecamatan Bolaang Uki. Kecamatan Bolaang Uki merupakan salah satu
kecamatan yang sebagian besar penduduknya berprofesi sebagai petani. Batas
wilayah Kecamatan Bolaang UKki yaitu :

Sebelah Barat berbatasan dengan Kecamatan Helumo

Sebelah Timur berbatasan dengan Kecamatan Pinolosian

Sebelah Utara berbatasan dengan Kecamatan Dumoga Utara

Sebelah Selatan berbatasan dengn Teluk Tomini

Kecamatan Bolaang Uki mempunyai 17 Desa yang berada di tengah-
tengan Kabupaten Bolaang Mongondow Selatan diantaranya Desa Toluaya, Desa

Soguo dan Desa Salongo yang menjadi lokasi tempat penelitian.
4.1.2 Identitas Responden

Petani yaitu orang yang menguasai tanaman atau hewan untuk
memperoleh keuntungan dari hasil mengelola tanaman dan hewan tersebut. Dalam
mengelola usahatani, petani menentukan alat atau kebutuhan yang alternatif untuk
di kerjakan dalam sebidang tanah. Akan tetapi, seorang petani tidak lepas dari

faktor internal dalam menjalankan usahataninya. Faktor yang dimaksud yaitu
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umur, pendidikan, pengalaman berusahatani, jumlah tanggungan keluarga dan

luas lahan.

4.1.3 Klasifikasi Umur Responden

Umur petani sangat mempengaruhi kemampuan fisik bekerja dan berfikir.
Pada umumnya petani yang masih berumur lebih muda itu mempunyai
kemampuan fisik yang lebih kuat dan juga dapat menerima informasi baru yang
diberikan dengan dibadingkan dengan petani yang berumur lebih tua. Petani muda
lebih berani mengambil resiko, dibandingkan dengan petani yang berumur lebih
tua karena mereka hanya memiliki tenaga yang terbatas dan lebih berhati-hati
dalam menerima informasi baru dan agak lambat dalam mengambil keputusan
karena mereka lebih mengutamakan  yang sudah mereka lakukan atau

berdasarkan pengalaman. Umur petani responden dapat di lihat pada tabel 1.

Tabel 1. Identitas Responden Berdasarkan Kelompok Umur di Kecamatan Bolang
Uki Kabupaten Bolaang Mongondow Selatan, 2020

Umur Responden Frekuensi Persentase (%)
21-27 4 6.67
28-34 9 15
35-41 14 23.33
42-48 13 21.67
49-55 9 15
56-62 8 13.33
63-69 3 5
Total 60 100

Sumber : Data Primer Setelah Diolah, 2020.
Tabel 1 menunjukan bahwa petani responden di Kecamatan Bolaang UKi
sebagian besar tergolong dalam usia produktif yaitu 14 orang petani yang

memiliki umur antara 35-41 tahun dengan persentase 23,33 %, 13 orang petani
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yang memiliki umur antara 42-48 dengan persentase 21,67% dan 9 orang berumur
antara 49-55 atau 15%, kemudian 9 orang petani responden yang memiliki umur
28-34 atau 15%, dan yang terakhir 4 orang petani responden memiliki umur

antara 21-27 atau 6,67 %.

Tabel 2. Identitas Pedagang Responden Berdasarkan Kelompok Umur di
Kecamatan Bolaang Uki Kabuten Bolaang Mongodow Selatan, 2020.

Umur Responden Frekuensi Persentase
22-28 4 13.33
29-35 3 10
36-42 12 40
43-49 4 13.33
50-56 6 20
57- 63 0 0
64-70 1 3.33
Total 30 100

Sumber : Data Primer Setelah Diolah, 2020.

Tabel 2 menunjukkah bahwa pedagang responden di Kecamatan
Bolaang Uki Kabupaten Bolaang Mongondow Selatan yang tergolong dalam usia
produksi yaitu 12 orang pedagang yang memiliki umur 36-42 tahun dengan
persentase 40%, 6 orang pedagang responden memiliki umur 50-56 atau 20%, dan

di atas 64 tahun hanya ada 1 orang atau 3,33 %.

4.1.4 Tingkat Pendidikan Responden

Pendidikan sangat mempengaruhi cara berfikir petani, pada umumnya
petani yang mempunyai tingkat pendidikan lebih tinggi cenderun lebih cepat
menerima informasi baru sedangkan petani yang pendidikannya lebih rendah

hanya mengandalkan pengalaman saja. Tingkat pendidikan yaitu tingkat
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pendidikan formal yang pernah diikuti oleh para petani responden. Tingkat

pendidikan responden dapat di lihat pada tabel 3 berikut :

Tabel 3. Identitas Responden Berdasarkan Tingkat Pendidikan di Kecamatan
Bolaang Uki Kabupaten Bolaang Mongondow Selatan

No Tingkat Pendidikan Jumlah Petani Persentase (%)
Responden (orang)

1. Tidak Tamat SD 4 6,67

2.  Sekolah Dasar (SD) 27 45

3. Sekolah Menengah 13 21,67
Pertama (SMP)

4.  Sekolah Menengah Atas 15 25
(SMA)

5. Stratal (S1) 1 1,67

Jumlah 60 100

Sumber : Data Primer Setelah Diolah, 2020

Tabel 4. Identitas Pedagang Responden Berdasarkan Tingkat Pendidikan di
Kecamatan Bolaang Uki Kabupaten Bolaang Mongondow Selatan

No Tingkat Pendidikan Jumlah Pedagang Persentase (%)
Responden (orang)
1. Tidak Tamat SD 1 3,3
. Sekolah Dasar (SD) 11 36,67
3. Sekolah Menengah 7 23,3
Pertama (SMP)
4.  Sekolah Menengah Atas 11 36,67
(SMA)
Jumlah 30 100

Sumber : Data Primer Setelah Diolah, 2020.

Tabel 3 dan 4 diatas terlihat dimana tingkat pendidikan formal petani dan
pedagang responden di Kecamatan Bolaang Uki Kabupaten Bolaang Mongondow
Selatan tergolong tinggi karena sebagian besar responden lulus dari sekolah dasar

bahkan sampai ke tingkat Menengah Atas.
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4.1.5 Jumlah Tanggungan Keluarga

Besar kecilnya tanggungan keluarga sangat mempengaruhi perilaku
petani dalam usahataninya. Semakin besar jumlah tanggungan, maka semakin
semangat petani dalam menjalankan usahataninya karena petani tersebut didorong
oleh tanggung jawab yang besar terhadap keluarganya. Tanggungan keluarga

responden dapat dilihat pada Tabel 5 berikut :

Tabel 5. Identitas Responden Berdasarkan Jumlah Tanggungan Keluarga di
Kecamatan Bolaang Uki Kabbupaten Bolaang Mongondow Selatan, 2020.

Jumlah tanggungan Frekuensi Persentase (%)
2-3 27 45
4-5 26 43.33
6-7 6 10
8-9 1 1.67
Total 60 100

Sumber : Data Primer Setelah Diolah, 2020.

Dari tabel 5 di atas, terlihat jumlah responden memiliki jumlah
tanggungan keluarga paling banyak yaitu 2-3 orang sebanyak 27 responden atau
45 %, responden memililiki jumlah tanggungan keluarga 4-5 orang sebanyak 26
responden atau 43,33 %, sedangkan paling sedikit itu 8- 9 orang hanya 1

responden saja atau 1,67 %.

4.1.6 Luas Lahan

Lahan merupakan faktor produksi yang sangat berpengaruh dalam
memproduksi cabai rawit, hal ini di gunakan karena daeran prduksi lebih besar

maka semakin besar juga produksi dan pendapatan yang akan diperoleh petani
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dalam usahatani cabai rawit ini. Luas lahan usahatani cabai rawit diusahakan

responden dapat dilihat pada tabel 6 berikut.

Tabel 6. Luas lahan petani responden Cabai Rawit di Kecamatan Bolaag UKi,
Kabupaten Bolaang Mongondow Selatan, 2020

No Luas Lahan (ha) Jumlah Responden (orang)  Presentase (%)
1 0,25 13 21,7
2 0,5 29 48,3
3 0,7 1 1,7
4 1 16 26,7
5 15 1 1,7
Jumlah 60 100%

Sumber : Data Primer Setelah Diolah,2020

Tabel 6 menunjukkan bahwa rata-ra responden memiliki 0,5 Ha
berjumlah 29 responden atau 48,3% dan responden yang memiliki luas lahan 1 Ha
berjumlah 16 responden atau 26,7. Luas lahan dalam usaha sangat berdampak
terhadap produksi yang akan dihasilkan, jika luas lahan kecil maka produksi
sedikit akan tetapi jika luas lahan besar/luas maka produks yang dihasilkan akan

besar pula.

4.1.7 Pengalaman Berusahatani

Pengalaman usahatani terlihat dari lamanya seorang petani melaksanakan
pekerjaan pada jenis komoditi yang diusahakan. Lebih lama petani bekerja pada
kegiatan tersebut, maka semakin banyak pengalaman yang diperoleh petani
tersebut. Selain itu petani hanya mengandalkan pengalaman dengan tidak
mengikuti perubahan teknologi, sulit bagi petani untuk berkembang seperti petani-
petani yang pengalamannya masih muda. Berikut ini tingkat pengalaman

usahatani responden disajikan pada tabel 7.
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Tabel 7. Identitas Responden berdasarkan Pengalaman berusahatani di Kecamatan
Bolaang Uki Kabupaten Bolaang Mongondow Selatan, 2020.

Pengalaman Frekuensi Persentase (%)
1-3 34 56.67
4-6 19 31.67
7-9 4 6.67

10-12 1 1.67
13-15 2 3.33
Total 60 100

Sumber: Data Primer Setelah Diolah, 2020.

Pada tabel 7 terlihat jumlah responden terbanyak pada pengalaman
berusahatani 1-3 tahun sebanyak 34 orang atau 56,67%, sedangkan jumlah
responden terendah sebanyak 1 orang dengan pengalaman beruasahatani sebesar

1,67%.

4.2 Saluran Pemasaran Cabai Rawit

Rantai saluran pemasaran cabai tergantung pada jumlah lembaga
pemasaran yang terlibat dalam pemasaran produsen ke konsumen. Perbedaan
harga antara harga yang dibayar oleh konsumen untuk harga yang di terima petani
akan lebih baik jika saluran pemasaran yang terlalu panjang. Berdasarkan saluran
pemasaran yang dapat di ketahui pada posisi tawar petani, yang dipandang oleh
jumlah sumbangan atau bagian harga yang dibayarkan kepada petani untuk harga
konsumen. Ketika saluran pemasaran kemudian bagian dari harga petani
menerima lebih minim, dan sebaliknya. Apabila bagian yang diterima petani
cukup besar, maka produsen pertanian yang mencari cabai akan lebih

mengintensifkan pertanian.
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Berdasarkan hasil penelitian mengenai saluran cabai rawit di Kecamatan
Bolaang Uki Kabupaten Bolaang Mongondow Selatan memiliki tiga saluran

pemasaran yaitu:

a. Saluran pertama (1)

Pedagang
pengecer

\ 4
A 4

Petani Konsumen

Pada saluran pemasaran pertama petani menjual langsung cabainya
kepada pedagang pengecer di pasar terdekat yang ada di kecamatan
Bolaang Uki dan sebagian pedagang pengecer ada yang langsung
menunggu di rumah petani bahkan ada juga yang menunggu langsung
di kebun, kemudian pedagang pengecer menjual cabainya kepada
konsumen.

b. Saluran Kedua (1)

Pedagang > Pedagang
pengumpul pengecer

konsumen

\ 4

petani

Pada saluran pemasaran kedua petani menjual cabainya kepada
pedagang pengumpul karena ada pedagang yang memberikan modal
kepada petani, kemudian pedagang pengumpul membawa cabainya ke
pasar terdekat yang ada di Kecamatan Bolaang UKki untuk di jual ke
pedagang pengecer. Dan pedagang pengecer menjual cabainya kepada
konsumen dengan harga yang lebih mahal dibandingan dengan harga

yang di berikan petani kepada pedagang pengumpul.
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c. Saluran Ketiga (I11)

- Pedagang | Pedagang | Pedagang
Petani pengumpul | besar | pengecer
Konsume |«

Terakhir saluran pemasaran ketiga Petani menjual cabainya kepada
pedagang pengumpul yang sudah memberikan modal atau menunggu
hasil panen di ladang, setelah itu pedagang pengumpul menjual cabainya
kepada pedagang besar. Kemudian Pedagang besar membawa cabainya
ke luar daerah untuk di jual ke pedang pengecer di pasar atau di toko
bahan baku dan yang terakhir pedagang pengecer menjual cabainya
kepada konsumen dengan harga yang relatif beda dengan harga yang di

beli langsung ke petani.

4.3 Marjin Pemasaran Cabai Rawit

Marjin pemasaran adalah perbedaan harga untuk petani menentukan
harga yang dibayar oleh konsumen. Harga sebuah barang pada pelaku tataniaga
yang satu dengan yang lain berbeda. Harga yang berbeda diindikasikan sebagai
perbedaan dalam biaya dan manfaat yang diambil oleh pedagang. Seperti harga
yang berlaku di tingkat produsen dengan harga saat ini pada tingkat pedagang
pengecer. Saat ini harga produsen ditaraf dipahami oleh proto yang terjadi
selama produksi dan manfaat yang diinginkan, laba tadi umunya tidak terlalu
besar karena produsen menetapkan keuntungan mereka dengan cara ‘“by
felling” namun para pedagang umumnya berorientasi keuntungan cenderung

untuk mengambil keuntungan sebanyak mungkin dengan perbedaan harga di
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tingkat produsen besar dan pedagang pengecer tersebut besar (Sihombing,

2011).

Marjin dipakai pada analisis saluran pemasaran menjadi indicator
menurut efisiensi operasional yang mengukur produktivitas kegiatan
pemasaran atau fungsi pemasaran yang dijalankan masing-masing pedagang.
Selanjutnya marjin adalah penerimaan kotor dari setiap kegiatan pemasaran
dimana didalamnya masih ada komponen biaya pemasaran (marjin biaya total)
dan keuntungan pemasaran (marjin laba). Demikian nilai marjin yang besar
pada saluran pemasaran belum bisa mendeskripsikan laba yang besar bagi
setiap lembaga pemasaran yang terlibat. Dalam pembahasan ini diuraikan
marjin pemasaran pada tingkat pedgang pengumpul kecamatan sampai ke
konsumen dalam setiap saluran pemasaran. Adapun marjin pemasaran pada
setiap saluran disajikan pada Tabel 8 .

Tabel 8. Marjin pemasaran cabai rawit di Kecamatan Bolaang Uki Kabupaten
Bolaang Mongondow Selatan

No Uraian Harga Beli  Harga jual (Rp/Kg) Marjin
(Rp/Kg)
1. Pedagang Besar 40.000,00 51.667,00 11.667,00
2. Pedagang 30.625,00  41.250,00 10.625,00
Pengumpul
3. Pedagang Pengecer  55.263,00 66.053 11.316,00

Sumber: Data Primer Setelah Diolah 2020

Dari tabel 8 diketahui bahwa setiap lembaga pemasaran memiliki harga
yang berbeda. Harga ditingkat pedagang besar dan pedagang pengumpul sama
dengan harga yang ditawarkan oleh petani yakni Rp 40.000,00- per kilogram,

kemudian harga meningkat menjadi Rp 51.667,00- per kilogram ketika dijual
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ke pedagang pengecer. Peningkatan harga tersebut disebabkan pedagang
pengumpul menghendaki keuntungan dalam penjualan cabai tersebut dengan
menghitung biaya-biaya yang dikeluarkan saat membeli cabai rawit dari petani
(produsen). Selanjutnya pedagang pengecer menjual cabai rawit yang diperoleh
dari pedagang pengumpul ke konsumen dengan harga Rp 66.053,00- per
kilogram, harga jual pedagang pengecer ke konsumen lebih tinggi jika
dibandingkan harga jual yang diperoleh pedagang pengumpul dan pedagang
besar. Hal ini dikarenakan pedagang pengecer lebih banyak mengeluarkan
biaya selama proses penjualan cabai rawit yang meliputi biaya transportasi,

tenaga kerja, pengangkutan,dan biaya retribusi.

Berdasarkan penelitian Asmayanti (2012) sistem pemasaran cabai rawit
merah (Capsicum frutescens) di Desa Cigedung Kecamatan Cigedug Kabupaten
Garut hasil marjin yang didapat perantara, marjin pemasaran yang pada saluran
Il untuk 77,50 persen dari harga penjualan pedagang pengecer. Besarnya marjin
adalah karena saluran 111 melibatkan dua pedagang besar transaksi penjualan
grosir cabe rawit merah, cabe rawit merah yang tidak laku terjual di Pasar Induk
Cikajang dan Pasar Caringin itu akan didistribusikan ke Pasar Induk Kramat Jati
Jakarta, sehingga saluran pemasaran Ill adalah salah satu saluran pemasaran
terpanjang. Setelah itu diikuti oleh saluran 1V yaitu sebesar 76,50 persen dimana
kondisi ini mirip dengan saluran 111 bahwa transaksi antara dua pedagang besar di

Pasar Induk Caringin dan Pasar Induk Kramat Jati.
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4.4 Efisiensi Pemasaran Cabai Rawit

Pemasaran yang efisien merupakan tujuan akhir dalam sistem pemasaran.
Efisiensi pemasaran akan tercapai jika sistem tersebut mampu memenuhi pihak
yang terlibat dalam pemasaran, yaitu produsen, konsumen akhir dan lembaga

pemasaran (Anita & dkk, 2012).

Menurut Rahim dan Hastuti (2007) Efisiensi pemasaran adalah ukuran
produktivitas dari proses pemasaran yang digunakan untuk membandingkan asal
energi yang digunakan output yang dihasilkan selama proses pemasaran. Efisiensi
pemasaran dapat terjadi, yaitu pertama, jika pemasaran dapat ditekan sehingga
keuntungan pemasaran dapat lebih tinggi, kedua, persentase perbedaan harga yang
akan dibayar konsumen dan produsen tidak terlalu tinggi ketiga, tersedianya
fasilitas fisik pemasaran dan keempat adanya kompetisi pasar sehat. Efisiensi
pemasaran memaparkan dimana tingkat produktivitas sistem pemasaran dapat
ditentukan oleh tingkat efsisiensi dan efektifias seluruh kegiatan fungsional sistem
pemasaran tersebut yang selanjutnya menentukkan kinerja operasional dan proses
sistem. Efisiensi harga yaitu menyangkut harga komoditi cabai rawit dari petani
sampai ke konsumen akhir pada setiap saluran pemasaran. Untuk lebih jelasnya

efisiensi pemasaran cabai rawit dapat dilihat pada tabel 9 berikut.
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Tabel 9. Efisiensi pemasaran Cabai Rawit di Kecamatan Bolaang Uki Kabupaten
Bolaang Mongondow Selatan, 2020

No Lembaga Pemasaran Biaya Pemasaran  Nilai Penjualan  Efisiensi

(Rp) (Rp) (%)

1. Petani

Harga Jual - - -
2. Pedagang Besar

Biaya Transportasi 266.667,00- 95.000.000,00- 0,81

Biaya Tenaga Kerja 300.000,00-

Biaya Retribusi 5.000,00-

Biaya Pengangkutan 200.000,00-

Jumlah 771.667,00-
3. Pedagang Pengumpul

Biaya Pengangkutan 13.333,00- 9.225.000,00- 0,30

Baiaya Transportasi 14.375,00-

Jumlah 27.708,00-
4. Pedagang Pengecer

Biaya Pengangkutan 22.778,00- 6.809.211,00- 0,64

Biaya Transportasi 18.158,00-

Biaya Retribusi 3.000,00-

Jumlah 43.936,00

Sumber : Data Primer Setelah Diolah, 2020

Tabel 9 menunjukkan bahwa biaya pemasaran pada pedagang besar
sebesar Rp 771.667,00 yaaitu biaya tenaga kerja, biaya trasportasi, biaya
pengangkutan dan biaya retribusi. Nilai penjualan pedagang besar sebesar Rp
95.000.000,00 dengan tingkat efisien 0,81% berdasarkan criteria bahwa 0-33%
tergolong efisien maka pemasaran caai rawit di tingkat pedagang besar efisien.
Pada tingkat pedagang pengumpul biaya pemasaran sebesar Rp 27.708,00 yang
terdiri dari biaya pengangkutan dan biaya transportasi. Dengan nilai penjualan
sebesar Rp 9.225.000,00 dengan tingkat efisien 0,30% berdasarkan kriteria bahwa
0-33% tergolong efisien maka pemasaran cabai rawit di tingkat pedagang

pengumpul  efisien. Dan yang terakhir pada tingkat pedagang pengecer,
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pemasaran cabai rawit masih tergolong efisien dengan jumlah biaya pemasara Rp

43.936,00 dan nilai penjualan cabai rawit sebesar Rp 6.809.211,00.

Menurut pendapat Martodisero (2002) Pemasaran tersebut dapat
dikatakan efisien jika pedagang mampu menyajikan hasil dari produsen ke
konsumen dengan biaya serendah mungkin dan mampu mempertahankan bagian
yang adil dari total harga yang dibayar oleh konsumen akhir dari semua pihak

yang terlibat dalam kegiatan produksi dan pemasaran barang tersebut.
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BAB V
KESIMPULAN DAN SARAN
5.1 Kesimpulan
Berdasarkan hasil yang diperoleh dapat ditarik kesimpulan sebagai

berikut;

1. Terdapat tiga saluran pemasaran cabai rawit di kecamatan Bolaang Uki
Kabupaten Bolaang Mongondow Selatan yng terdiri dari

e Petani menjual cabainya kepada pedagang pengecer, kemudian
pedagang pengecer menjual cabainya kepada konsumen.

e Petani menjual cabainya kepada pedagang pengumpul, kemudian
pedagang pengecer. Dan pedagang pengecer menjual cabainya
kepada konsumen.

e Petani menjual cabainya kepada petani pengumpul, kemudian
petani pengumpul menjual cabainya kepada pedagang besar.
Pedagang besar menjual cabainya kepada pedagang pengecer dan
yang terakhir petani pengecer menjual cabainya kepada konsumen.

2. Marjin pemasaran cabai rawit pada tingkat pedagang besar dan pedagang
pengumpul sebesar Rp 10.000,00 sementara yang tertinggi pada tingkat
pedagang pengecer sebesar Rp 15.000,00.

3. Masing-masing lembaga pemasaran cabai rawit baik pedagang besar,
pedang pengumpul dan pedang pengecer efisien dalam pemasaran cabai
rawit dengan kriteria 0,81 % pada tingkat pedagang besar, 0,30 % di

tingkat pedagang pengumpul dan 0,64 % pada tingkat pedagang pengecer.
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5.2 Saran

Hasil dari penelitian mengenai efisiensi pemasaran cabai rawit di
Kecamatan Bolaang Uki Kabupaten Bolaang Uki, maka penulis menyampaikan

beberapa saran diantaranya adalah :

1. Dengan adanya saluran-saluran pemasaran dalam memasarkan
cabai rawitnya, petani dituntut untuk mempelajari secara aktif
informasi pasar sehingga dapat dipilih saluran pemasaran yang
lebih menguntungkan.

2. Sebaiknya petani menjual cabai rawit pada pedagang pengecer,
karena harga pembelian pedagang pengecer lebih besar

dibandingkan pedagang pengumpul dan pedagang besar.
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Lampiran 1. Kuisioner penelitian

EFISIENSI PEMASARAN CABAI RAWIT DI KECAMATAN BOLAANG
UKI KABUPATEN BOLAANG MONGONDOW SELATAN

KUISIONER UNTUK PETANI
l. Identitas Petani

1. NamaPetani

2. Jeniskelamin

3. Umur : Tahun

4. Pendidikan

5. Tanggungan :

Il. KegiatanUsahatani

6. Sudah berapa lama anda melakukan kegiatan usahatani cabai rawit?

7. Apa alasan anda melakukan kegiatan usahatani cabai rawit?
a. Harga bagus
b. Pemasaran Terjamin
c. Ketersediaan kredit
d. Mendapatkan bantuan pemerintah
e. Lainnya

8. Apakah usahatani cabai rawit merupakan mata pencaharian utama ?

(Ya/Tidak)
9. Luas lahan yang diusahakan/dimiliki = ha
10. Luas lahan yang diusahakan untuk usahatani cabai rawit=____ ha
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12. Kesulitan apa yang anda alami dalam usahatani cabai rawit sampai saat

I1l.  Kegiatan Pasca Panen

13. Apakah anda melalukan penyimpanan cabai rawit?

V. SistemPemasaran

14. Berapa harga cabai rawit saat anda menjualnya?

15. Kemana biasanya anda menjual hasil panen?

Lembaga
Pemasaran

Hargajual
(Rp/Kg)

Jumlah
Penjualan

(kg)

Sistem
pembayaran

Pasaran yang
dituju

Pedagang
pengumpul

Grosir

Pedagang
pengecer

Konsumen
akhir

Lainnya...

16. Bagaimana cara menentukan harga jual?

17. Apakah lembaga pemasaran (pedagang pengumpul, pengecer, tengkulak),

mempunyai standar tertentu dalam melakukan pembelian cabai rawit?

18. Apakah anda melakukan kerjasama atau kontrak tertentu dalam

memasarkan cabai rawit?(misalnya dengan sesame petani, lembaga

pemasaran)?
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20. Berapa jumlah biaya pemasaran yang anda keluarkan setiap kali menjual
cabai rawit?

a. Biaya pengangkutan ' Rp.

b. Biaya pengepakan CRP
c. Biaya transportasi CRP
d. Biaya lain-lain RP.
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EFISIENSI PEMASARAN CABAI RAWIT DI KECAMATAN BOLAANG

UKI KABUPATEN BOLAANG MONGONDOW SELATAN

10.

11.

12.

KUISONER UNTUK LEMBAGA PEMASARAN
Nama lengkap

Jenis Kelamin

Alamat

Umur : Tahun

Pendidikan
a. Tidak sekolah e. Sarjana (S1/S2/S3)

b. SD f. Lainnya

c. SMP
d. SMA/SMK
Klasifikasi pedagang : a. Pedagang Besar

b. Pedagang Pengumpul Kecamatan
c. Pedagang Pengumpul Desa
d. Pedagang Pengecer

Tahun mulai beroperasi

Pekerjaan utama

Pekerjaan sampingan

1. Sistem Pembelian

Apakah anda menerapkan suatu standar mutu, dan apakah ada system

kontrak tertentu dalam pembelian cabai rawit?(Ya/Tidak)
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13.

14.

15.

16.

Apabila diterapkan suatu standar mutu dan melakukan penyortiran, apakah
ada perbedaan harga berdasarkan mutu? (Ya/Tidak)

Jika ada perbedaan harga, berapa selisih harga tersebut?

Bulan Minggu Volume (Kg) Harga (Rp)

Perkembangan volume penjualan dan harga beberapa minggu terakhir.

Bulan Minggu Volume (Kg) Harga (Rp)

17. Kesulitan apa yang anda alami dalam proses pembelian cabai rawit sampai
saat ini?
1. SistemPenjualan
18. Biaya dari kegiatan pemasaran yang ditanggung, baik dari proses
pembelian dan proses penjualan.
No. | Jenis Kegiatan Biaya (Rp)
1. | Pengangkutan
2. | Pengemasan
3. | Retribusi
4. | Transportasi
5. | Lainnya ......
19. Berapa harga yang anda berikan kepada konsumen per Kg?.
20. Kesulitan apa yag anda alami dalam proses pemasaran cabai rawit sampai

saat ini?
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Lampiran 2. Identitas petani cabai rawit di Kecamatan Bolaang Uki Kabupaten
Bolaang Mongondow Selatan

Nama Jenis - Jumlah Luas Produksi
No Responden Kelamin Umur | Pendidikan Tanggungan Pengalaman L(.'ﬁ:)n (Kg)
1 |Al Laki-laki 49 SD 3 3 0,5 65
2 | A2 Laki-laki 45 SD 4 5 0,5 70
3 | A3 Laki-laki 41 SMP 4 8 1 95
4 | A4 Laki-laki 40 SD 6 5 0,25 30
5 | A5 Laki-laki 47 SMA 9 7 0,5 50
6 | A6 Laki-laki 30 SD 2 5 0,5 80
7 | A7 Laki-laki 47 SD 5 10 1 100
8 | A8 Laki-laki 48 SD 5 7 0,5 65
9 | A9 Laki-laki 40 SMP 4 5 0,5 85
10 | A10 Laki-laki 36 SD 4 2 1 125
11 | A11 Laki-laki 35 SMA 3 3 0,5 50
TIDAK

12 TAMAT 3

Al12 Laki-laki 30 SD 4 0,5 65
13 | A13 Laki-laki 40 SMP 0,5 50
14 | A14 Laki-laki 43 SMP 5 0,5 60

TIDAK

15 TAMAT 2

A15 Laki-laki 67 SD 4 1 100
16 | A16 Laki-laki 52 SD 5 1 0,5 25
17 | A17 Perempuan | 55 SMA 3 1 0,25 10
18 | A18 Laki-laki 32 SD 4 4 1 90
19 | A19 Laki-laki 38 SMA 4 2 0,5 40
20 | A20 Laki-laki 59 SD 3 3 0,25 20
21 | A21 Laki-laki 38 SD 3 2 0,5 60
22 | A22 Laki-laki 60 SD 3 5 1 100
23 | A23 Laki-laki 50 SD 3 4 0,5 80
24 | A24 Laki-laki 65 SMA 6 5 1 150
25 | A25 Laki-laki 54 SD 4 3 0,25 45
26 | A26 Laki-laki 28 SMA 6 1 0,5 70
27 | A27 Laki-laki 27 SMA 3 1 0,25 50
28 | A28 Laki-laki 29 SMA 2 1 0,25 30
29 | A29 Laki-laki 32 SMP 3 5 1 150
30 | A30 Laki-laki 45 SMP 6 5 0,5 80
31 | A31 Laki-laki 25 SMA 3 2 1 125
32 | A32 Laki-laki 54 SD 5 1 0,25 60
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33 | A33 Laki-laki 21 s1 3 1 0,5 50
34 | A34 Laki-laki 29 SMA 2 1 0,25 40
35 | A35 Perempuan | 45 SD 4 15 1,5 200
36 | A36 Laki-laki 61 SD 5 14 0,7 80
37 | A37 Perempuan | 50 SMP 3 2 0,25 45
38 | A38 Laki-laki 43 SMP 2 4 1 150
39 | A39 Perempuan | 48 SD 2 1 0,5 65
TIDAK

40 TAMAT 7

A40 Laki-laki 46 SD 7 1 95
41 | A4l Perempuan | 60 SD 2 2 0,25 40
42 | A42 Laki-laki 53 SMP 4 3 0,5 75

TIDAK

43 TAMAT 2

A43 Laki-laki 69 SD 4 1 120
44 | A4 Perempuan | 48 SMP S 3 0,5 70
45 | A45 Laki-laki 41 SD 5 3 0,5 85
46 | A46 Laki-laki 62 SD 3 4 1 100
47 | p47 Laki-laki 36 SD 4 3 0,5 70
48 | A48 Laki-laki 60 SD 4 5 0,5 65
49 | A49 Laki-laki 48 SD 5 2 0,25 55
50 | A50 Laki-laki 37 SMA 3 2 0,5 60
51 | A51 Perempuan | 45 SD 6 5 1 95
52 | A52 Laki-laki 35 SMP 4 3 1 110
53 | A53 Perempuan | 54 SMP 2 2 0,25 45
54 | A54 Laki-laki 40 SMA 4 3 0,5 75
55 | A55 Laki-laki 26 SMA 3 2 0,5 85
56 | A56 Laki-laki 56 SMA 4 2 0,5 85
57 | A57 Laki-laki 36 SD 5 2 0,25 60
58 | A58 Laki-laki 30 SMP 3 3 1 100
59 | A59 Laki-laki 29 SMA 3 4 0,5 85
60 | A6O Laki-laki 57 SD 4 3 0,5 80
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Lampiran 3. Identitas lembaga pemasaran cabai rawit di Kecamatan Bolaang UKi

Kabupaten Bolaang Mongondow Selatan

Mulai
Nama | Umur Pendidikan Klasifikasi Usaha Beroperasai
No (Tahun)
1 Tl 49 SMA Pedagang Besar 2010
2 T2 40 Tidak Sekolah | Pedagang Besar 1990
3 T3 38 SMA Pedagang Besar 2014
4 T4 45 SMP Pedagang Pengumpul Desa | 2017
S T5 55 SD Pedagang Pengumpul Desa 2016
6 T6 30 SMA Pedagang Pengumpul Desa 2015
7 T7 38 SMA Pedagang Pengumpul Desa 2015
8 T8 40 SMA Pedagang Pengumpul Desa 2014
9 T9 35 SMP Pedagang Pengumpul Desa 2016
10 T10 45 SMP Pedagang Pengumpul Desa | 2008
11 T11 42 SMP Pedagang Pengumpul Desa | 2010
12 T12 38 SMP Pedagang Pengecer 2013
13 T13 27 SD Pedagang Pengecer 2005
14 T14 55 SMP Pedagang Pengecer 2018
15 T15 45 SD Pedagang Pengecer 2015
16 T16 27 SMA Pedagang Pengecer 2018
17 T17 42 SMA Pedagang Pengecer 2013
18 T18 38 SMA Pedagang Pengecer 2017
19 T19 50 SMP Pedagang Pengecer 2016
20 T20 67 SD Pedagang Pengecer 2017
21 T21 35 SD Pedagang Pengecer 2016
22 T22 22 SMA Pedagang Pengecer 2019
23 T23 24 SMA Pedagang Pengecer 2018
24 T24 40 SMP Pedagang Pengecer 2018
25 T25 51 SMP Pedagang Pengecer 2010
26 T26 55 SD Pedagang Pengecer 2011
27 T27 39 SMP Pedagang Pengecer 2008
28 T28 53 SD Pedagang Pengecer 2007
29 T29 42 SMP Pedagang Pengecer 2011
30 T30 39 SMA Pedagang Pengecer 2018
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Lampiran 4. Biaya pemasaran lembaga pemasaran cabai rawit di Kecamatan
Bolaang Uki Kabupaten Bolaang Mongondow Selatan

Jumlah Biaya
No | Nama Pemasran
Transportasi | Tenaga Kerja Pengangkutan Retribusi
(Rp) (Rp) (Rp) (Rp)
1 |71 200,000 100,000 5,000 305,000
2 | T2 200,000 500,000 5,000 705,000
T3 400,000 200,000 5,000 605,000
Jumlah 800,000 600,000 200000 15,000 1,615,000
Rata-rata | 266,667 300,000 200000 5,000 538,333
1 | T4 10,000 10,000 20,000
2 | T5 10,000 15,000 25,000
3 | T6 20,000 20,000
4 | T7 10,000 10,000
5 | T8 20,000 20,000
6 | T9 15,000 15,000
7 | T10 20,000 20,000
8 |Ti11 10,000 15,000 25,000
Jumlah 115,000 40,000 155,000
Rata-rata | 14,375 13,333 19,375
1 | T12 20,000 3,000 23,000
2 | T13 20,000 30,000 3,000 53,000
3 | T14 20,000 20,000 3,000 43,000
4 | Ti5 10,000 15,000 3,000 28,000
5 | T16 10,000 10,000 3,000 23,000
6 | T17 20,000 30,000 3,000 53,000
7 | Ti8 15,000 20,000 3,000 38,000
8 | T19 20,000 20,000 3,000 43,000
9 | T20 20,000 15,000 3,000 38,000
10 | T21 15,000 20,000 3,000 38,000
11 | T22 10,000 10,000 3,000 23,000
12 | T23 10,000 10,000 3,000 23,000
13 | T24 20,000 30,000 3,000 53,000
14 | T25 20,000 30,000 3,000 53,000
15 | T26 30,000 50,000 3,000 83,000
16 | T27 20,000 30,000 3,000 53,000
17 | T28 20,000 20,000 3,000 43,000
18 | T29 15,000 20,000 3,000 38,000
19 | T30 20,000 30,000 3,000 53,000
Jumlah 335,000 410000 57,000 802,000
Rata-rata | 17,632 22777.77778 3,000 42,211
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Lampiran 5. Harga beli, harga jual dan efisiensi pemasaran cabai rawit di
Kecamatan Bolaang Uki Kabupaten Bolaang Mongondow Selatan

Harga Beli Harga Jual Nilai Penjualan
No Nama (RP) (RP) Margin (Rp) Efisiensi
1 T1 20,000 30,000 10,000 60,000,000 0,50
2 T2 60,000 70,000 10,000 105,000,000 0,67
3 T3 40,000 55,000 15,000 120,000,000 0,50
Jumlah 120,000 155,000 35,000 285,000,000 0,7
Rata-rata 40,000 51,667 11,667 95,000,000 0,7
1 T4 40,000 50,000 10,000 5,000,000 0,4
2 T5 40,000 50,000 10,000 8,500,000 0,29
3 T6 50,000 60,000 10,000 4,800,000 0,41
4 T7 20,000 30,000 10,000 7,500,000 0,13
5 T8 20,000 30,000 10,000 6,000,000 0,33
6 T9 25,000 40,000 15,000 18,000,000 0,083
7 T10 30,000 40,000 10,000 12,000,000 0,16
8 T11 20,000 30,000 10,000 12,000,000 0,20
Jumlah 245,000 330,000 85,000 73,800,000 0,21
Rata-rata 30,625 41,250 10,625 9,225,000 0,21
1 T12 50,000 60,000 10,000 6,000,000 0,38
2 T13 80,000 90,000 10,000 7,650,000 0,69
3 T14 65,000 75,000 10,000 9,000,000 0,47
4 T15 70,000 80,000 10,000 12,000,000 0,23
5 T16 70,000 85,000 15,000 8,500,000 0,27
6 T17 70,000 80,000 10,000 5,600,000 0,94
7 T18 70,000 80,000 10,000 6,800,000 0,55
8 T19 60,000 70,000 10,000 6,650,000 0,64
9 T20 20,000 30,000 10,000 4,500,000 0,84
10 | T21 50,000 65,000 15,000 6,500,000 0,58
11 | 722 50,000 60,000 10,000 9,000,000 0,26
12 1123 55,000 65,000 10,000 5,200,000 0,44
13 | T24 20,000 30,000 10,000 3,000,000 1,76
14 | T25 25,000 30,000 15,000 2,700,000 1,96
15 | T26 40,000 50,000 10,000 7,500,000 111
16 | T27 30,000 45,000 15,000 6,750,000 0,78
17 | 128 80,000 90,000 10,000 6,300,000 0,84
18 | T29 75,000 85,000 10,000 7,650,000 0,49
19 | T30 70,000 85,000 15,000 8,075,000 0,65
Jumlah 1,050,000 1,255,000 | 215,000 | 129,375,000 0,62
Rata-rata 55,263 66,053 11,316 6,809,211 0,62
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Gambar 1. Wawancara petani cabai rawit

Gambar 2. Wawancara dengan pedagang pengumpul dan pedagang besar
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Gambar 3. Wawancara pedagang pengecer cabai rawit

——
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