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MOTTO

" Sesungguhnya sesudah kesulitan ada kemudahan, maka apabila kamu telah selesai
dari suatu urusan, kerjakanlah dengan sungguh-sungguh urusan yang lain. Dan
hanya kepada Allohlah hendaknya kamu berharap "

(QS. Alam Nasyrah : 6 — 8)

" Ingatlah Alloh, pasti engkau mendapati-Nya dihadapanmu. Hendaklah engkau

mengenal Alloh diwaktu lapang (senang), pasti- Alloh akan mengenal engkau
diwaktu susah .

(H.R.Tirmidzi)

“ Barang siapa menuntut ilmu untuk berbangga-bangga di depan umum, atau untuk
membodoh-bodohkan orang yang bodoh maka bersiaplah mengambil tempat di
neraka ”

(H.R. Hudzaifah)

* Tuntutlah ilmu dan belajarlah (untuk ilmu) ketenangan dan kehormatan diri, dan
bersikaplah rendah hati kepada orang yang mengajar kamu ",

(HR. Athabrani )

" Adalah pikiran yang membuat kebaikan dan keburukan, yang menyebabkan
keberhasilan atau kegagalan, kaya atau miskin

(Marfungah)
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ABSTRAKSI

Penelitian ini berjudul “ 7ingkat Ifisiensi Saluran Distribusi Pemasaran
Kelapa di Kecamatan Kemranjen Kabupaten Banyumas Propinsi Jawa Tengah
Tahun 2001, bertujuan untuk mengetahui tingkat efisiensi pemasaran komoditas
kelapa berdasarkan margin pemasaran pada berbagai saluran distribusi pemasaran.
Analisis yang digunakan adalah analisis margin pemasaran, distribusi keuntungan dan
distribusi biaya pemasaran, dengan menggunakan data primer. Hasil penelitian
menunjukkan bahwa margin pemasaran pada saluran distribusi pemasaran I sebesar
Rp504,17 /biji; margin pemasaran pada saluran distribusi pemasaran II sebesar
Rp462.50 /biji; margin pemasaran pada saluran distribusi pemasaran III sebesar
Rp357,14 /biji. Semakin kecil margin pemasaran maka semakin efisien saluran
distribusi pemasaran tersebut. Saluran distribusi pemasaran III lebih efisien
dibandingkan dengan saluran distribusi pemasaran | dan saluran distribusi pemasaran
II. Dalam penelitian ini masih terdapat ketimpangan distribusi keuntungan da-
distribusi biaya pemasaran pada masing-msing pedagang perantara.

Kata kunci: kelapa, saluran distribusi pemasaran, efisiensi pemasaran, Kabupaten
Banyumas -

Vi
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I. PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Indonesia merupakan negara pertanian, dimana pembangunan pertanian
diarahkan untuk meningkatkan pendapatan, kesejahteraan, daya beli, taraf hidup,
kapasitas dan kemandirian, serta akses masyarakat pertanian dalam proses
pembangunan melalui peningkatan kualitas dan kuantitas produksi dan distribusi
serta keanekaragaman hasil pertanian (GBHN, 1998: 19).

Salah  satu subsektor perkebunan yang mempunyai  potensi  untuk
dikembangkan di Indonesia yaitu subsektor perkebunan komoditas kelapa. Data
statistik menunjukkan bahwa luas areal tanaman kelapa pada tahun 2000 meningkat
dibanding tahun sebelumnya yaitu dari 3,57 juta hektar menjadi 3,59 juta hektar atau
meningkat 0,3%. Perkebunan rakyat seluas 3,45 Juta hektar atau 96,16% dari luas
areal kebun kelapa di Indonesia dan 1,38 juta hektar atau 3,84% diusahakan oich
perkebunan besar, baik swasta maupun negara. Produksi kelapa naik dari 2,54 juta
ton menjadi 2,65 juta ton ekuivalen kopra atau meningkat-4,15% (BPS:2000).

Kabupaten Banyumas merupakan salah satu sentra produksi kelapa di Jawa
Tengah. Dari 27 kecamatan di Kabupaten Banyumas, 25 kecamatan merupakan
daerah penghasil kelapa. Tahun 2001 luas areal tanaman kelapa seluas 15.842.41
hektar, di mana 11.850.12 hektar (74,80%) merupakan areal tanaman kelapa
produktif. 562950 hektar (22,91%) merupakan areal tanaman kelapa muda yang
belum berproduksi; dan 362,79 hektar (2,29%) merupakan areal tanaman kelapa tua
vang kurang produktif (Kabupaten Banyumas Dalam Angka, 2001:34). Budidaya
tanaman kelapa di Kabupaten Banyumas dibedakan menjadi dua yaitu: (1) budidaya
tanaman kelapa yang menghasilkan buah seluas 11.660,01 hektar, dengan produksi
11.698.59 ton ekuivalen kopra; (2) budidaya tanaman kelapa yang menghasilkan nira
sebagar bahan baku utama gula merah (kelapa deres) seluas 4.182,40 hektar, dengan

produksi 40.249,06 ton ckuivalen gula merah (Kantor Dinas Perkebunan Kabupaten
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Banyumas, April 2001). Di Kabupaten Banyumas budidaya tanaman kelapa bertujuan
untuk menambah pendapatan penduduk dan memenuhi kebutuhan sehari-hari.
Kecamatan  yang merupakan sentra  produksi kelapa di  Kabupaten

Banyumas dapat dilihat pada tabel 1.

Tabel 1. Jumlah Pohon dan Produksi Kelapa di Sentra Produksi Kecamatan
Kemranjen Kabupaten  Banyumas Tahun 2001
Jumlah Tanaman Kelapa

No Nama Kecamatan Produksi (biji)

. Produktif (pohon)
I Ajibarang 71.763 3.006.113
2 Banyumas 56.665 2.719.920
3 Cilongok 97.015 992.540
4 Jatilawang 47.560 1.340.354
5 Kebasen 68.754 2.648.064
6 Kemranjen 97517 7.829.259
7 Somagede 84.114 4.037.616
8 Sumbang 54.002 387.112
9 Sumpiuh 97214 5.999.408
10 Tambak = 73587 00 3.679.350
Jumlah 748.191 32.539.736

Kecamatan  yang  memiliki - jumlah  tanaman kclapa terbanyak adalah
Kecamatan Kemranjen. 97.517 pohon dan mampu menghasilkan 7.829.259 butir
kelapa. Kecamatan Sumpiuh menduduki urutan kedua, jumlah tanaman 97.214 pohon
menghacitkian S 000 40K hutir kelapa. Kecamatan Cilongok menduduki urutan ketiga,
Jumlah tanaman kelapa 97.015 pohon, tetapt hanya mampu menghasilkan 992.540
butir kelapa karena hampir 80% tanaman kelapa merupakan penghasil nira sebagai
bahan baku utama industri gula merah.

Hasil produksi kelapa di Kecamatan Kemranjen  dipasarkan ke luar
Kabupaten, dengan menggunakan saluran distribusi pemasaran mulai dari Pedagang
Perantara 1 (PP 1), Pedagang Perantara Il (PP 1), Pedagang Perantara Antar Kota
(PPAK), dan Pedagang Pasar Besar (PPB). Harga ditentukan oleh Pedagang Pasar

Besar. selanjutnya secara berturut-turut diikuti oleh pedagang dibawahnya, setelah
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memperhitungkan keuntungan yang diharapkan. Ketidakmudahan PP 1 dan PP 11
mengakses informasi pasar, menyebabkan petani pada posisi yang dirugikan. Saluran
distribusi pemasaran yang ada di Kecamatan Kemranjen ada tiga yaitu; (1) Petani -
PPI— PP Il - PPAK ~ PPB —Konsumen Akhir; (2) Petani — PPl — PP Il — PPB-
Konsumen Akhir: (3) Petani - PP Il - PPAK - PPB - Konsumen Akhir. Adanya tiga
saluran distribusi pemasaran yang berbeda menyebabkan petani harus melakukan
pemilihan saluran distribusi  pemasaran yang paling tepat, agar memperoleh
pendapatan yang paling tinggi.
1.2 Perumusan Masalah N

Berdasarkan latar belakang  masalah, permasalahanhya bagaimana tingiat
efisiensi pemasaran kelapa berdasarkan margin pemasaran pada berbagai saluran

distribusi pemasaran ?

1.3 Tujuan dan Manfaat Penelitian
1.3.1 Tujuan penelitian
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui tingkat efisiensi pemasaran kelapa

berdasarkan margin pemasarannya pada berbagai saluran distribusi pemasaran.

1.3.2  Manfaat Penelitian
Hasil penelitian ini diharapkan dapat digunakan sebagai ;
. bahan pertimbangan bagi pemerintah dalam menentukan strategi  pembinaan
terhadap  petani  dalam menentukan saluran  pemasaran kelapa yang

menguntungkan;

2

mformasi bagi peneliti  yang akan mengadakan penelitian serupa atau

mengembangkan penelitian lebih lanjut.
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I TINJAUAN PUSTAKA

2.1 Tinjauan Hasil Penelitian Sebelumnya

Hasil penelitian margin - pemasaran yang dilakukan Pratiknyo, berjudul
“Analisis Struktur Pasar Komoditi Kelapa di Dacrah Tingkat 11 Jember Tahun
1999, menunjukkan bahwa saluran distribusi pemasaran yang terjadi ada empat,
vaitu (1) saluran distribusi pemasaran I: petani - PP [ - PP Il - PPAK - PBB, ter¢
di Kecamatan Wuluhan, Silo, dan Gumukmas: (2) saluran distribusi pemasaran [I:
petani — PPAK — PBB. terdapat di Kecamatan Silo; (3) saluran distribusi pemsaran
HI: petani — PP I Saudagar — Pengecer, terdapat di Kecamatan Panti dan Patrang ;
dan (4) saluran distribusi pemasaran IV : Petani -~ PP | — Pengecer, terdapat di
Kecamatan  Wuluhan, Panti, Patrang, Silo, dan Gumukmas. Hasil analisis
menunjukkan bahwa saluran distribusi pemasaran I11 di Kecamatan Panti dan Patrang
lebih efisien daripada saluran distribusi pemasaran I, saluran distribusi pemasaran II,
dan saluran distribusi pcmasaruni IV. Analisis share keuntungan saluran distribusi
pemasaran Il di Kecamatan Panti dan Patrang sebesar 3,59% lebih efisien
dibandingkan saluran distribusi pemasaran [, saluran distribusi pemasaran 11 dan
saluran distribusi  pemasaran V. Analisis distribusi biaya pemasaran saluran
distribusi  pemasaran 1V di Kecamatan Gumukmas sebesar 4.48%lebih efisien
daripada saluran distribusi pemasaran 1, saluran distribusi pemasaran Il dan saluran
distribusi pemasaran II1. Saluran distribusi pemasaran 111 di Kecamatan Panti dan
Patrang sebesar Rp79.701.-/biji lebih efisien dibandingkan dengan empat saluran
distribusi pemasaran komoditas kelapa di lima kecamatan sampel di Kabupaten

Jember.
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2.2 Landasan Teori

2.2.1 Pemasaran

Pemasaran merupakan kegiatan yang sangal penting bagi masyarakat karena
pemasaran menyangkut berbagai aspek kehidupan. Pemasaran menurut Mubyarto
(1994:167) meliputi aspek ckonomi dan sosial. Kegiatan pemasaran dilihat dari aspek
ckonomi, merupakan kegiatan yang produktif karena memberikan nilai guna, tempat,
waktu, hak milik, dan bentuk. Aspek yang dihasilkan dari kegiatan pemasaran antara
lain: memberikan kesempatan kerja, kesejahteraan masyarakat serta menciptakan
roda perekonomian. Masyrofie (1994:3) mendefinisikan pemasaran hasil pertanian
sebagai serangkaian kegiatan ekonomi berturut-turut yang terjadi selama perjalanan
komoditas pertanian mulai dari produsen sampai ke konsumen. Serangkaian kegiatan
pemasaraan tersebut merupakan kumpulan beberapa fungsi, yang secara garis besar
fungsi-fungsi tersebut meliputi pembelian, penjualan, penyimpanan, pengangkutan,
pengolahan. standarisasi, dan informasi pasar serta penanggungan risiko.

Soekartawi (1997:27) menyatakan ada empat aspek yang menyebabkan
mengapa  pemasaran  komoditas  pertanian  penting, yaitu: (1) kebutuhan yang
mendesak: (2) tingkat komersialisasi produsen (petani); (3) keadaan harga yang

menguntungkan: dan (4) peraturan yang berlaku.

2.2.2 Struktur, Perilaku, dan Performance Pasar

Struktur pasar adalah karakteristik organisasional dari suatu pasar, untuk
prakteknya adalah karakteristik yang menentukan hubungan antar para pembeli,
hubungan antara pembeli dan penjual, dan hubungan antara penjual di pasar dengan
penjual potensial yang akan masuk ke dalam pasar. Struktur pasar yang berberituk
persaingan sempurna meskipun dalam realita jarang dijumpai, namun mempelajari
bentuk persaingan ini sangat berguna bagi pengukuran efisiensi pemasaran

(Masyrofie, 1994:5).
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Perilaku pasar adalah pola tingkah laku dari lembaga pemasaran dalam
menyesuaikan dengan pasar. Perilaku lembaga pemasaran tersebut tercermin dalam
aktivitas penjualan atau pembelian ( Masyrofie, 1994:5).

Performance pasar adalah merupakan hasil akhir yang dicapai sebagai akibat
dari penyesuaian pasar yang dilakukan oleh semua pihak yang terlibat di dalamnya
(Masyrofie, 1994:5), i

Stiefel (Prasodjo:1997) menyatakan bahwa keunggulan model Struktur,
Perilaku, dan  Performance Pasar yaitu analisisnya lebih komprehensif dan
kesimpulan vang dihasilkan jauh lebih baik dibandingkan dengan analisis tradisional
yang cenderung menggunakan analisis parsial. Untuk memahami konsep Strukuur,
Perilaku dan Performance Pasar vang disebut pendekatan SCP, perlu memahami
elemen-elemen vyang ada didalamnya. Elemen-elemen Struktur, Perilaku dan
Performance Pasar menurut Martin (Prasodjo:1997) sebagai berikut.

(a) Elemen Struktur meliputi

I jumlah dan ukuran distribusi penjual:
2. jumlah dan ukuran distribusi pembeli;
3. diferensiasi produk; dan
4. kondisi masuk pasar.
(b) Elemen Perilaku meliputi :
1. kolusi:
2. strategi perilaku:
3. periklanan, riset, dan pengembangan.

(¢) Elemen Performance meliputi -

[, tingkat keuntungan:

()

clisiensi: dan

3. tingkat kemajuan.
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2.2.3 Saluran Distribusi Pemasaran

Masalah yang berhubungan dengan pemasaran diantaranya pemilihan saluran
distribusi pemasaran, karena kesalahan dalam pemilihan saluran distribusi pemasaran
dapat memperlambat usaha penyaluran barang dari produsen ke konsumen. Hiam dan
Schewe (1994:376) menyatakan bahwa saluran distribusi pemasaran merupakan rute
yang ditempuh oleh suatu produk dan pemindahan status kepemilikan ketika produk
mengalir dari produsen sampai ke konsumen akhir. Saluran ini terjadi dari pedagang
perantara yang menjalankan fungsi-fungsi pemasaran dalam menyampaikan produk
ke konsumen. Pemilihan saluran distribusi pemasaran yang tepat dapat
mempengaruhi kelancaran penjualan, tingkat keuntungan, dan memperkecil risiko
kerugian. Semakin banyak lembaga pemasaran yang terlibat dalam pemasaran maka
semakin panjang saluran distribusi pemasaran tersebut.

Sockartawi (1993:18) menyatakan bahwa panjang dan pendeknya saluran
distribusi pemasaran suatu komoditas pertanian tergantung pada: (a) jarak antara
produsen dan konsumen, semakin jauh jarak tersebut maka semakin panjang
salurannya dan sebaliknya jika semakin pendek jaraknya; (b) sifat dari komoditas,
artinya semakin cepat rusak komoditas, maka komoditas tersebut harus cepat sampai
di tangan konsumen: (¢) skala produksi, bila yang dihasilkan berskala kecil,
cenderung tidak menguntungkan bila dipasarkan sendiri, maka kehadiran pedagang
perantara sangat dibutuhkan: dan (d) modal, semakin besar modal yang dimiliki maka

cenderung tidak memerlukan saluran yang panjang,

2.2.4 Margin Pemasaran

Salah satu analisis vang sering dipakai pada studi pemasaran yaitu analisis
margin pemasaran. Hal ini disebabkan margin pemasaran dapat dipakai untuk melihat
efisiensi pemasaran, besarnya perbedaan harga antara produsen dan konsumen serta
besarnya biaya yang dikeluarkan oleh lembaga pemasaran ketika mentransfer barang
dart produsen sampai barang tersebut dapat diterima oleh konsumen (Masyraiie,
1994:7).
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Menurut Cramer dkk (1991:325) margin pemasaran adalah perbedaan harga
antara harga yang dibayar oleh konsumen akhir dengan harga yang diterima oleh
produsen. Margin pemasaran juga discbui sebagai pungutan servis yang dilakukan
oleh lembaga pemasaran. Dalam margin pemasaran terdapat dua komponen, yaitu:
(1) Marketing cost, adalah imbalan terhadap faktor yang dipakai didalam proses
pemasaran yang terdiri dari upah, sewa, bunga, dan laba; dan (2) Marketing change,
adalah imbalan terhadap jasa yang diberikan oleh lembaga pemasaran mulai dari
pedagang pengumpul, pedagang besar, prosesor, maupun pengecer. Berdasarkan

definisi pertama margin pemasaran dapat dilihat pada gambar 1.

Hp : Harga di petani
Hr: Harga di pengecer
Dp : Permintaan primer
Dt : Permintaan turunan
Sp : Penawaran primer
Dp St Penawaran turunan
Q- Jumlah barang yang
ditawarkan

O
Gambar 1. Margin Pemasaran (Cramer dkk, 1991:326)

Gambar 1. menunjukkan  permintaan  konsumen  sebesar Dp akan
menyebabkan permintaan pedagang perantara kepada petani sebesar Dt. Pada tingkat
pedagang perantara dengan permintaan Dt maka harga jual petani sebesar Hp, dengan
produk sebanyak Q. Adanya pedagang-pedagang perantara yang menyampaikan
produk dart petani ke konsumen, menyebabkan permintaan konsumen Dp dan harga
dieceran sebesar Hr dan () tetap. Perbedaan harga eceran dan harga petani disebabkan
adanya biaya-biaya dan keuntungan yang diambil oleh pedagang-pedagang yang
terlibat. Pergeseran penawaran primer (Sp) ke penawaran turunan (St) disebabkan
adanya tambahan biaya dan keuntungan pemasaran yang diambil pelaku pasar.

Margin pemasaran merupakan selisih antara harga eceran (perpotongan antara
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permintaan primer dengan penawaran turunan) dengan harga jual petani (perpotongan
permintaan turunan dengan penawaran primer).

Pada kcadaan tertentu, margin pemasaran dapat konstan walaupun kuantitas
yang dipasarkan berubah, dan pada kondisi lain margin pemasaran dapat bervariasi.
Jika fungsi penawaran elastis sempurna (horisontal) maka margin pemasaran akan
konstan walaupun permintaan meningkat. Bila fungsi penawaran positif dan m~
berubah mengecil, maka permintaan turunan (Dt) akan bergeser ke kanan

( Cramer, 1991:327).

H,

H;

I

Hs

N ol

Qi Qs

Gambar 2. Perubahan margin pemasaran (Cramer dkk, 1991:327)

L

Akibat dari proses perubahan margin pemasaran, Dt berpindah ke Dt; dan
harga naik dari H, menjadi Hy. Demikian pula halnya dengan St akan pindah turun ke
St;. Sedangkan Dp dan Sp tetap tidak berpindah. Akibat dari perpindahan St ke St,,
maka harga di konsumen atau harga jual di pengecer turun dari H; ke H;. Margin

pemasaran mula-mula sebesar H,-H,. mengecil menjadi Hy-Hs;.
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2.2.5 Efisiensi Pemasaran.

Mubyarto (1994:166) menyatakan bahwa sistem pemasaran dianggap efisien
Jika memenuhi dua syarat. yaitu: (1) mampu menyampaikan hasil pertania.,
konsumen dengan  biaya yang semurah-murahnya; (2) mampu mengadakan
pembagian yang adil dari keseluruhan harga vyang dibayarkan oleh konsumen akhir
kepada semua pihak yang ikut andil dalam produksi dan pemasaran.

Sockartawi (1993:19) menyatakan bahwa semakin panjang pelaku pasar yang
terlibat dalam saluran pemasaran, maka biaya pemasaran yang harus dikeluarkan
semakin besar dan semakin panjang saluran distribusi pemasaran, semakin tidak
efisien. Semakin merata penyebaran keuntungan dalam saluran distribusi pemasaran,
berarti saluran distribusi pemasaran tersebut mampu mengadakan pembagian yang
adil dari keseluruhan harga yang dibayarkan konsumen akhir kepada semua pihak
vang terlibat dalam kegiatan pemasaran. Semakin merata penyebaran keuntungan
pada lembaga pemasaran maka semakin efisien saluran distribusi pemasarannya.

Masyrofie (1994:8) menyatakan bahwa efisiensi pemasaran didasarkan pada
margin pemasaran yang merupakan selisih antara harga ditingkat konsumen akhir
dengan harga ditingkat petani. Semakin kecil margin pemasaran, menunjukkan
saluran distribusi pemasaran yang digunakan semakin efisien.

MP = Pr-Pf

MP = margin pemasaran

Pr = harga konsumen

Pt = harga produsen

Saluran distribusi pemasaran yang efisien akan menghasilkan harga ditingkat

konsumen vang semakin rendah.
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I1I. METODE PENELITIAN

3.1 Hasil Penelitian

Jenis penelitian yang digunakan adalah diskriptif komparatif, yaitu untuk
menggambarkan secara sistematis saluran distribusi pemasaran kelapa dan untuk
membandingkan serta mencari tingkat margin pemasaran, distribusi keuntungan dan
distribusi biaya pemasaran pada masing-masing pelaku pasar.

Penelitian ini dilaksanakan di Kcéhmatan Kemranjen. Daerah penelitian ini
ditetapkan sccara sengaja (purposive), atas pertimbangan bahwa kelapa merupakan
salah satu produk unggulan untuk sub sektor perkebunan selain cengkeh dan kopi.
Kecamatan Kemranjen merupakan daerah penghasil kelapa potensial terbanyak di
Kabupaten Banyumas serta menjadi dacrah percontohan untuk komoditas kelapa
tingkat propinsi Jawa Tengah. Berdasarkan pertimbangan produksi terbesar dan
Jumlah pelaku pasar, penelitian dilakukan di Desa Kebarongan, Desa Karanggintung

dan Desa Karangsalam scbagai desa sampel.

3.2 Metode Pengambilan Sam pel

Populasi dalam penelitian ini meliputi produsen atau petani kelapa, Pedagang
Perantara I (PP ). Pedagang Perantara I (PP 11), Pedagang Perantara Antar Kota
(PPAK). dan Pedagang Pasar Besar (PPB). Pengambilan sampel petani kelapa
dilakukan secara acak sederhana. Jumlah petani sampel sebanyak 30 petani (masing-
masing desa 10 petani). Mereka mengusahakan usaha taninya di lahan tegal, kebun,
pekarangan atau pematang sawah sampai tahun 2001. Sampel untuk pedagang
diperoleh melalui metode “snow ball sample™ yaitu memberikan pertanyaan kepada
petani tertentu, untuk menunjukkan kepada siapa petani menjual hasil produksinya
dan selanjutnya kepada siapa pedagang tersebut menjual produk tersebut (Prasodjo,
1998:34)
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3.3 Metode Pengumpulan Data

Pengumpulan data dilakukan dengan cara wawancara. Respondennya meliputi
petani kelapa sebagai produsen dan pedagang yang terlibat langsung dalam
pemasaran Kelapa di Kecamatan Kemranjen. Penelitian ini juga menggunakan data
sekunder yang diperoleh dengan cara mencatat data yang telah dikumpulkan oleh
mstansi atau lembaga lain vang terkait dengan budidaya dan pemasaran komoditas

kelapa.

3.4 Metode Analisis Data
Untuk mengetahui tingkat efisiensi pemasaran, digunakan:
1. Analisis Margin Pemasaran
Analisis ini digunakan untuk mengetahui tingkat efisiensi pemasaran yang
dilakukan oleh pelaku pasar, digunakan rumus:
MP = Pr - Pt (Masyrofie; 1994:8)
MP  : margin pemasaran (Rp / biji)

Pr - harga konsumen (Rp / biji)
Pf - harga produsen (Rp / biji)

Kriterta pengambilan keputusan:

Jika margin pemasaran semakin kecil atau mendekati nol, saluran distribusi
pemasaran dikatakan semakin efisien.

Jika margin pemasaran semakin besar atau menjauhi nol, saluran distribusi pemasa:an

semakin tidak efisien.

2. Analisis Distribusi Keuntungan dan Distribusi Biaya Pemasaran

Analisis ini digunakan untuk mengetahui perbedaan distribusi keuntungan
dari masing-masing pedagang perantara dan untuk mengetahui perbedaan distribusi
keuntungan dengan distribusi biaya pemasaran yang terjadi. Untuk mengetahui

distribusi keuntungan pedagang perantara ke i digunakan rumus:
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i3

K.
SK = L <100% ( Masyrofic, 1994:8)
I Pr- Pf
n
Ki = [)“ _ l)bi ~ Y bjj (Masyrofie, 1994:8)
- J=1]

SKi ! distribusi keuntungan lembaga pemasaran ke i (%)
Pji - harga jual lembaga ke i (Rp / biji)

Psi - harga beli lembaga ke i (Rp / biji)
bj; © blaya pemasaran lembaga ke i dari berbagai jenis biaya ke j =1

sampai ke n (Rp / biji)

Untuk mengetahui distribusi biaya pemasaran ke i dan jenis biaya j digunal~n
rumus:

3b\. = L—x100% ( Masyrofie, 1994:8)
' Pr - Pf

Sbi : distribusi biaya pemasaran lembaga ke i (%)

bi : biaya pemasaran lembaga ke i (Rp/ biji)
Kriteria pengambilan keputusan:
Jika perbedaan distribusi keuntungan pemasaran pada masing-masing pedagang
perantara semakin kecil, maka saluran distribusi pemasaran dikatakan semakin
efisien.
Jika perbedaan distribusi keuntungan dan distribusi biaya pemasaran semakin kecil,

maka saluran distribusi pemasaran dikatakan semakin efisien.
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3.5

14

Definisi Variabel Operasional

Untuk menjelaskan variabel yang digunakan, agar dalam menjelaskan

masalah tidak menyimpang dari pokok permasalahan, perlu adanya batasan

pengertian sebagai berikut:

1)

(8]

w

())

margin pemasaran adalah selisih harga kelapa yang dibayar oleh konsumen akhir
dengan harga kelapa yang diterima petani, dinyatakan dalam satuan rupiah/biji;
harga konsumen adalah harga yang dibayar oleh konsumen untuk mendapatkan
kelapa, dinyatakan dalam satuan rupiah/ biji;

harga produsen adalah harga yang diterima oleh produsen dari kegiatan menjual
kelapa, dinyatakan dalam satuan rupiah/ biji;

distribusi keuntungan pemasaran adalah keuntungan pemasaran per margin
pemasaran dikalikan seratus persen, dinyatakan dalam persen:;

keuntungan pemasaran adalah selisih antara harga jual dengan harga beli
dikurangi dengan biaya — biaya pemasaran, dinyatakan dalam rupiah/ biji;
distribusi biaya pemasaran adalah biaya pemasaran per margin pemasaran
dika]ﬂgan seratus persen, dinyatakan dalam persen:

biaya pemasaran adalah biaya yang dikeluarkan oleh pedagang karena melakukan
fungsi — fungsi pemasaran, dinyatakan dalam satuan rupiah/ biji;

harga jual adalah harga yang diterima pelaku pasar dari menjual  kelapa,
dinyatakan dalam satuan rupiah/ biji;

harga beli adalah harga yang dibayar kepada petani kelapa, dinyatakan dalam

satuan rupiah/ biji.
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X

IV. ANALISIS DAN PEMBAHASAN

4.1 Gambaran Umum Kecamatan Kemranjen

4.1.1 Keadaan Umum Daerah

Kecamatan Kemranjen merupakan salah satu Kecamatan yang terletak di
Kabupaten Banyumas Propinsi Jawa Tengah. Kota kecamatan berjarak 30 km dari
kota kabupaten. Kecamatan Kemranjen terletak antara 0 meter sampai 300 meter dari
permukaan laut (mdpl), dengan suhu rata-rata 28.5° C. Curah hujan rata-rata 1800
mm/ tahun, bulan kering jatuh pada bulan Juli, Agustus dan September sedangkan
bulan basah jatuh pada bulan Januari, Februari, Maret, April, November dan

Desember. Bulan Mei, Juni dan Oktober merupakan bulan sedang.
4.1.2 Keadaan Sosial Ekonomi

a. Keadaan Penduduk

Jumlah penduduk Kecamatan Kemranjen 63.312 Jiwa, terdiri dari 31.411 laki-
laki dan 31.901 perempuan. Jumlah penduduk berdasarkan kelompok umur dan jenis
kelamin lihat tabet 2.

Tabel 2 menunjukkan bahwa penggolongan angkatan kerja menurut kelompok
umur dan jenis kelamin dapat digolongkan menjadi: (1) usia belum produktif, di
bawah 15 tahun sebanyak 32.84%: (2) usia produktil, antara 15-55 tahun sebanyak

54.85%: (3) usia tidak produktif, di atas 55 tahun scbanyak 12,33%.
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Tabel 2. Jumlah Penduduk, Kelompok Umur, dan Jenis Kelamin di Kecamatan
Kemranjen Kabupaten Banyumas Tahun 2001

No Umur(th) : .JF:nis Kelamin ‘ ng]ah Jumlah
' Laki-laki(jw) Perempuan(jw) (jiwa) (%)
I 0 -04 2964 2445 5409 8,54
2 05 - 09 3651 3547 7198 1137
3 10-14 3983 4202 8185 12,93
4 15-19 3820 3411 7231 11,42
5 20-24 2181 2348 4529 7,15
6 25-29 1933 2441 4374 6,91
7 30 - 34 2278 2578 4856 7,67
8 35-39 2129 2160 4289 6,77
9 40 - 44 1954 1800 3754 5,93
10 45 - 49 1455 1577 3032 4,79
11 50 - 54 1337 1319 2656 4,19
12 55-59 1100 1334 2474 3,92
13 60-keatas 2626 2699 5325 841
Jumlah 31411 31861 63312 100

Sumber: Kecamatan Kemranjen dalam Angka, 2001

b. Mata Pencaharian

Penduduk di Kecamatan Kemranjen memiliki berbagai macam mata

pencaharian, lihat tabel 3.

Tabel 3. Jumlah Penduduk Berdasarkan Mata Pencaharian

__Kemranjen Kabupaten Banyumas Tahun 2001

No

di  Kecamatan

Mata pencaharian Jumlah(jiwa) Jumlah (%)
1 Pertanian

a)Petani 17.283 34.09

b)Buruh Tani 15.488 30.54
2 Perikanan 119 0.23
3 Perdagangan 3.360 6.62
4  Perindustrian - e 3 7.00
5 Pengangkutan 531 1.05
6 PNS/ABRI 1.441 2.84
7  Pensiunan 472 0.93
8 Lain-Lain 8.464 16.69

Jumlah 50.705 100.00

Sumber: Kecamatan Kemranjen dalam Angka , 2001
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Tabel 3 menunjukkan 64,63% penduduk di Kecamatan Kemranjen bekerja di

sektor pertanian.

4.1.3 Sistem Transportasi

Sarana transportasi yang digunakan di Kecamatan Kemranjen diantaranya:
angkutan bus. ojck. becak, dokar, kereta gandeng, mobil barang, mobil penumpang
umum. dan mobil barang bukan umum. Pengiriman kelapa dari desa ke kota-kota
besar menggunakan truk dan pengumpulan kelapa di desa menggunkan pick up,
gerobag, dan sepeda. Peran pasar sebagai pusat aktifitas perckonomian dan urat nadi

perdagangan, sangat mendukung dalam usaha pengumpulan kelapa di desa.

4.1.4 Penggunaan Lahan
Sebagian besar lahan di Kecamatan Kemranjen digunakan sektor pertanian,
lihat tabel 4.

Tabel 4. Luas Wilayah Menurut Penggunaannya di Kecamatan Kemranjen Tahun

2001

No  Jenis Lahan Menurut Penggunaannya LLuas (ha) Persentase (°%)
1 Sawah teknis 1027.94 16,93
2 Sawah setengah teknis 49241 8,11
3 Sawah pengairan sederhana 172,38 2,84
4 Sawah tadah hujan 185,58 3,06
5 Pekarangan 790,41 13,02
6 Tegal 1351,34 22,26
7 Kolam 29,68 0,49
8 Perkebuanan negara 220,00 3,62
9 Perkebunan rakyat 1351,00 22,25
10 Lain-lain ) 450,28 7.42
Jumlah 6071,00 100,00

Sumber: Kecamatan Kemranjen Dalam Angka, 2001

Tabel 4, menunjukkan bahwa lahan sawah menduduki urutan pertama seluas

1878.29 ha atau 30.94%. urutan kedua lahan tegal seluas 1351,34 ha atau 22,26 %,
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4.1.5 Luas Areal dan Produksi Tanaman Kelapa

Kecamatan Kemranjen merupakan daerah subur yang potensial untuk
pengembangan budidaya tanaman kelapa. Bulan April 2001 luas areal tanaman
kelapa seluas 975,17 ha. terdiri dari luas areal tanaman kelapa muda seluas 95,66 ha
(9.81%). tanaman kelapa produktif seluas 869.95 ha (89,21%) dan tanaman kelapa
tua seluas 9,56 ha (0.98%). Tanaman kelapa di Kecamatan Kemranjen dibedakan
menjadi dua jenis yaitu: (1) tanaman kelapa yang menghasilkan buah, seluas 950,11
ha (97.43%) dan produksi sebanyak 983,25 ton ekuivalen kopra; (2) tanaman kelapa
penghasil nira sebagai bahan baku utama gula merah, seluas 25,06 ha (2,57%) dengan
produksi sebesar 201,16 ton ekuivalen gula merah. Produktifitas tanaman kelapa
8027,13 kg/ha ekuivalen gula merah. Gula merah di Kecamatan Kemranjen hanva
untuk memenuhi kebutuhan lokal. Produksi kelapa di Kecamatan Kemranjen
merupakan usaha vang dilakukan secara turun temurun. Kepadatan tanaman kelapa

antara 100 -125 pohon per hektar (Kantor Kecamatan Kemranjen, April 2001).

4.1.6  Saluran Distribusi Pemasaran Kelapa di Kecamatan Kemranjen

Produksi kelapa di Kecamatan Kemranjen sebagian besar dipasarkan ke luar
Kabupaten Banyumas vaitu: Sragen, Solo, Pekalongan, dan Kudus. Pengiriman
kelapa dari Kecamatan Kemranjen ke kota seminggu 1-2 kali dengan jumlah sekali
kirim sebanyak 3500-4000 biji padafhari-hari biasa dan pada hari-hari besar tertentu
misalnya menjelang Idul Fitri ata;1 Natal permintaan kelapa meningkat sehingga
Jumlah pengiriman kelapa meningkat.

Pedagang vang bertindak sebagai penyalur pemasaran kelapa yaitu: Petani,
Pedagang Perantara | (PP 1), Pedagang Perantara 11 ( PP II), Pedagang Pasar Antar
Kota (PPAK) dan Pedagang Pasar Besar (PPB). Hubungan antar pedagang tidak
bersifat kontrak dagang murni melainkan atas dasar kepercayaan. Saluran distribusi
pemasaran komoditas kelapa di Kecamatan Kemranjen dapat dibedakan menjadi tiga

macam, lihat gambar 3.
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PP 1 PPII |3 PPAK | 5| PPB

Konsumen
akhir

Petani |__y| PP »| PPII || PPB

PPI | 4/ PPAK |__,| PPB

Gambar 3. Saluran Distribusi Pemasaran Komoditas Kelapa
di Kecamatan Kemranjen, April 2001

Saluran distribusi pemasaran I merupakan saluran distribusi pemasaran
terpanjang terdiri dari: Petani — PP I — PP II- PPAK — PPB — Konsumen Akhir. Harga
ditentukan oleh PPB. PPAK membeli ke PP Il berdasarkan harga beli PPB setelah
memperhitungkan biaya dan keuntungan pemasaran yang diharapkan. PP II membeli
ke PP [ berdasarkan harga beli PPAK setelah memperhitungkan biaya dan
keuntungan pemasaran yang diharapkan. PP | membeli ke petani berdasarkan harga
beli PP Il setelah memperhitungkan biaya dan keuntungan pemasaran yang
diharapkan.

Saluran distribusi pemasaran Il terdiri dari: Petani — PP I — PP Il — PP —
Konsumen Akhir. Harga ditentukan oleh PPB. PP 11 membeli ke PP I berdasarkan
harga beli PPB setelah memperhitungkan biaya dan keuntungan pemasaran yang
diharapkan. PP | membeli ke petani berdasarkan harga beli PP II setelah
memperhitungkan biaya dan keuntungan pemasaran yang diharapkan.

Saluran distribusi pemasaran 111 terdirr dari: Petani - PP 11 — PPAK - PPB —
Konsumen Akhir. Harga ditentukan oleh PPB dan PPAK. PP Il membeli ke petani
berdasarkan harga beli PPAK setelah memperhitungkan biaya dan keuntungan

pemasaran yang diharapkan.
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4.1.7 Fungsi-Fungsi Pemasaran
Fungsi pemasaran yang dilakukan oleh pelaku pasar akan berpengaruh terhadap
biaya pemasaran yang dikeluarkan. Gambaran pelaku pasar dalam melakukan fungsi-

fungsi pemasaran komoditas kelapa dapat dijelaskan sebagai berikut:

1. Petani

Petani produsen bertindak sebagai produsen. Petani dapat menjual ke PP |
atau PP 1.

2. Pedagang Perantara I (PP I)

PP 1 adalah orang yang bertindak sebagai pedagang perantara antara petani
dengan PP 11. Fungsi pemasaran yang dilakukan:(a) pembelian, yaitu PP I mendatangi
petani dan membeli kelapa yang masih di pohon; (b) processing, yaitu PP 1
melakukan pemetikan dan pengupasan kelapa; (c) pengangkutan, yaitu PP |
mengangkut kelapa dari kebun ke pasar atau ke rumahnya; dan (d) penjualan, yaitu
PP I menjual ke PP 11
3. Pedagang Perantara Il1 (PP II)

PP 1l adalah orang yang bertindak sebagai pedagang perantara antara PP |
dengan PPAK, PP | dengan PPB, atau petani dengan PPAK. Fungsi pemasaran yang
dilakukan: (a) pembelian, yaitu PP Il membeli secara langsung ke petani atau
membeli ke PP I: (b) pengangkutan, yaitu PP 1l mengangkut kelapa dari pasar ke
rumahnya atau dari rumah PP I ke rumah PP 11 atau dari petani ke rumah PP II; dan
(¢) penjualan, yaitu PP Il menjual ke PPAK atau PPB.

4. Pedagang Pasar Antar Kota (PPAK)

PPAK adalah orang yang bertindak sebagar pedagang perantara antara PP 11
dengan PPB. Fungsi pemasaran yang dilakukan: (a) memberikan informasi harga
pada PP 11; (b) pembelian, yaitu PPAK membeli kelapa ke PP 1I; (c) pengangkutan,
yaitu PPAK mengangkut kelapa dari rumah PP [1 ke rumah PPAK atau mengangkut

dari desa ke kota; dan (d) penjualan, yaitu PPAK menjual kepada PPB.
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5. Pedagang Pasar Besar (PPB)

PPB yaitu orang yang bertindak sebagai pedagang perantara antara PPAK
dengan konsumen akhir atau PP 1] dengan konsumen akhir. Fungsi pemasaran yang
dilakukan: (a) menentukan harga, diawali dari analisis permintaan dan penawaran di
pusat perdagangan, kalkulasi sisa stok dan keadaan produksi masing-masing daerah
pemasok: (b) pembelian, yaitu PPB membeli langsung ke PP II atau membeli ke
PPAK di kota: (¢) pengangkutan, yaitu PPB mengangkut dari desa ke kota pada
saluran distribusi pemasaran II; dan (d) penjualan, yaitu PPB menjual ke konsumen
akhir.

4.2 Analisis Data

4.2.1 Analisis Efisiensi Saluran Distribusi Pemasaran

Tingkat efisiensi saluran distribusi pemasaran kelapa di Kecamatan
Kemranjen tahun 2001 dianalisis dengan menggunakan analisis margin pemasaran,
distribusi keuntungan dan distribusi biaya pemasaran.

Hasil analisis menunjukkan saluran distribusi pemasaran 111 memiliki margin
pemasaran lebih kecil dibandingkan saluran distribusi pemasaran | dan saluran
distribusi pemasaran 11, artinya saluran distribusi pemasaran I mampu menyalurkan
kelapa dari produsen ke konsumen akhir dengan biaya pemasaran lebih kecil dan
keuntungan vang terjadi juga lebih kecil daripada saluran distribusi pemasaran I dan
saluran distribusi pemasaran II. Perbedaan distribusi keuntungan saluran distribusi
pemasaran Il lebih kecil daripada saluran distribusi pemasaran | dan saluran
distribusi pemasaran 1I, artinya keuntungan pemasaran pada saluran distriby
pemasaran Il dibagikan lebih merata ke pedagang perantara yang terlibat di
dalamnya. Perbedaan distribusi keuntungan dan distribusi biaya pemasaran pada
saluran distribusi pemasaran [ lebih kecil daripada saluran distribusi pemasaran I dan
saluran distribusi pemasaran I11.

Berdasarkan hasil analisis margin pemasaran (lihat tabel 5) dan analisis

distribusi keuntungan dan distribusi biaya pemasaran (lihat tabel 6) menunjukkan
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bahwa saluran distribusi pemasaran 111 lebih efisien daripada saluran distribusi

pemasaran | dan saluran distribusi pemasaran 11.

1. Analisis Margin Pemasaran
Analisis margin pemasaran pada komoditas kelapa  dikaitkan dengan tiga
saluran distribusi pemasaran yang ada di Kecamatan Kemranjen. Margin pemasaran

dart petant kelapa sampai ke PPB, lihat tabel 5.

Tabel 5. Margin Pemasaran Komoditas Kelapa Menurut l.embaga Pemasaran dan
_ Saluran Distribusi Pemasaran di Kecamatan Kemranjen tahun 2001

Margin Pemasamn (Rp/bl _] |)

Pedagang Perantara  gppy| SDP 11 SDP 111

% % %
B @/ 500 Nt Rgggn - WiRp)
PP I 10417 2066 100,00 21.62 ) -
PP ] 54,17 1075 100,00 21,62 100,00 28,00
PPAK 191,66  38.01 ! ) 150,00 42,00
FPPE @Y 15417 30,58 262,50 56,76 107,14 30,00
[ARER 504,17 100,00 462,50 10000 357,14 100,00

Sumber : Lampi’rari 45,6

Margin Pemasaran pada saluran distribusi pemasaran | menduduki urutan
pertama sebesar Rp504,17 /biji. Hal ini disebabkan saluran distribusi pemasar '
lebih panjang dibandingkan dengan saluran distribusi pemasaran Il dan saluran
distribusi pemasaran I11. Biaya pemasaran pada saluran distribusi pemasaran | lebih
besar dibandingkan dengan saluran distribusi pemasaran 11 dan saluran distribusi
pemasaran 111 Dari margin pemasaran yang terjadi pada saluran distribusi pemasaran
[, PPAK menerima margin pemasaran terbesar Rp191,66 /biji atau 38,01%. PPAK
mengeluarkan biaya pemasaran sebesar Rp91,5 /biji dan menerima keuntungan
Rp100,16 /biji.

Margin pemasaran pada saluran distribusi pemasaran 1l menduduki urutan
kedua, sebesar Rp462.5 /biji. Dari margin pemasaran tersebut, PPB  menerima
margin pemasaran terbesar Rp262,5 /biji atau 56,76%. Hal ini disebabkan PPB
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mengeluarkan biaya pemasaran sebesar Rp210,00 /biji dan menerima keuntungan
pemasaran sebesar Rp154,58 /biji.

Margin pemasaran saluran distribusi pemasaran 111 mendududki urutan ketiga
sebesar Rp357,14 /biji. Hal ini disebabkan PP 11 pada saluran distribusi pemasaran IlI
langsung membeli kelapa ke petani seharga Rp450.- /biji dan harga jual PPB ke
konsumen akhir terendah Rp80“'7,l4 /biji dibandingkan saluran distribusi pemasaran |
dan saluran distribusi pemasaran II. Dari margin pemasaran yang terjadi pada saluran
distribusi pemasaran 11, PPAK menerima margin pemasaran terbesar Rp150 /biji
atau 42%. PPAK mengeluarkan biaya pemasaran scbesar Rp97,00 /biji dan menerima

keuntungan pemasaran sebesar Rp53,00 /biji.

2. Analisis Distribusi Keuntungan Dan Distribusi Biaya Pemasaran
Distribusi keuntungan dan distribusi biaya pemasaran yang terjadi pada setiap

saluran distribusi pemasaran dan pedagang perantara komoditas kelapa, lihat tabel 6.

Tabel 6. Distribusi Keuntungan dan Distribusi Biaya Pemasaran Komoditas Kelapa
di Kecamatan Kemranjen Tahun 2001

Distribusi Keuntungan Distribusi Biaya

Pedagang Pemasaran Pemasaran
Perantara SDP | SDPII  SDP III SDP 1 SDPII  SDP Il

(%) (%) (%) (%) (%) (%)
PP I 2.75 2,54 - 17,92 14,05 -
PP 11 3,21 13,58 19,04 7,54 8,04 8,96
PPAK 19,87 - 14,84 18,15 - 27,16
_PPB 26,10 33,42 18,33 4,51 23,33 11,67
Jumlah 51,93 54,57 5221 48,12 45,42 47,79

Sumber - lamﬁl;é;ZS dan 6

Distribusi keuntungan pemasaran saluran distribusi pemasaran | sebesar
51,93% dari margin pemasarannya. Dari distribusi keuntungan pemasaran yang
terjadi pada saluran distribusi pemasaran I, PPB memiliki distribusi keuntungan

pemasaran sebesar 26,10% dan PP 11 memiliki distribusi keuntungan pemasaran

sebesar 2,75%. Perbedaan ini disebabkan PPB memanfaatkan posisinya sebagai

penentu harga dan PPB mengambil keuntungan sebesar Rp131.,45 /biji atau 50,25%
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dari keuntungan yang terjadi pada saluran distribusi pemasaran 1. Keuntungan PP |
sebesar Rp13.,84 /biji atau 5,29% dari keuntungan saluran distribusi pemasaran I.

Distribusi keuntungan pemasaran saluran distribusi pemasaran 11 sebesar
54.57% dari margin pemasarannya. Perbedaan distribusi keuntungan pemasaran pada
saluran distribusi pemasaran I lebih besar dibandingkan saluran distribusi pemasaran
1T, PPB memiliki distribusi keuntungan pemasaran sebesar 33,42% dan PP I
memiliki distribusi keuntungan pemasaran sebesar 7,577%. Perbedaan tersebut
disebabkan PPB memanfaatka:n posisinya sebagai penentu harga dan PPB mengambil
keuntungan sebesar Rp154,58 /biji atau 60,99% dari keuntungan pada saluran
distribusi pemasaran 1.

Distribusi  keuntungan pemasaran pada saluran distribusi pemasaran III
sebesar 52,21%. Saluran distribusi pemasaran 111 menunjukkan perbedaan distribusi
keuntungan lebih kecil dibandingkan dengan saluran distribusi pemasaran i
saluran distribusi pemasaran II. Distribusi keuntungan pada saluran distribusi
pemasaran Il yaitu: PP I sebesar 19,04%; PPAK sebesar 14,84%; dan PPB sebesar
18.33%.

Distribusi biaya pemasaran pada saluran distribusi pemasaran | sebesar
48.12%. PPAK memiliki distribusi biaya pemasaran sebesar 18,15% dari margin
pemasarannya. Hal ini disebabkan besarnya biaya transportasi yang harus dikeluarkan
PPAK untuk mengirim kelapa ke kota.

Distribusi biaya pemasaran pada saluran distribusi pemasaran Il sebesar
45.42%. PPB memiliki distribusi biaya pemasaran sebesar 23,33% dari margin
pemasaranya. Hal ini disebabkan besarnya biaya transportasi yang harus dikeluarkan
PPB untuk membeli kelapa dari desa.

Distribusi biaya pemasaran pada saluran distribusi pemasaran Il sebesar
47,79%. PPAK memiliki distribusi biaya pemasaran sebesar yaitu 27,16% dari
margin pemasarannya. Hal ini disebabkan besarnya biaya transportasi yang harus

dikeluarkan PPAK untuk mengirim kelapa ke kota.
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Perbedaan distribusi keuntungan dan distribusi biaya pemasaran pada saluran
distribusi pemasaran | lebih kecil dibandingkan saluran distribusi pemasaran 11 dan
saluran distribusi pemasaran [1I. Saluran distribusi pemasaran | menerima keuntungan
sebesar Rp261,65 /biji atau 51,93% dari margin pemasarannya dan mengeluarkan
biaya pemasaran sebesar Rp24\2,55 /biji atau 48,12% dari margin pemasarannya.

Perbedaan distribusi keuntungan dan distribusi biaya pemasaran pada saluran
distribusi pemasaran Il lebih besar daripada saluran distribusi pemasaran 1 dan
saluran distribusi pemasaran [II. Saluran distribusi pemasaran I menerima
keuntungan sebesar Rp253.41 /biji atau 54,57% dari margin pemasarannya dan
mengeluarkan biaya pemasaran sebesar Rp107,92 /biji atau 45,42% dari mar_.n
pemasarannya.

Perbedaan distribusi keuntungan dan distribusi biaya pada saluran distribusi
pemasaran 11 lebih kecil daripada saluran distribusi pemasaran 11. Saluran distribusi
pemasaran [l menerima keuntungan sebesar Rp186,47 /biji atau 52,21% dari margin
pemasarannya dan mengeluarkan biaya pemasaran sebésar Rp170,67 /biji atau

47,79% dari margin pemasarannya.

4.2.2 Pembahasan

Tingkat efisiensi pemasaran yang tinggi diharapkan mampu meningkatkan
pendapatan petani, untuk itu petani harus bisa memilih saluran distribusi pemasaran
vang paling efisien. ‘

Berdasarkan hasil penelitian dan analisis data, menunjukkan bahwa marg:
pemasaran saluran distribusi pemasaran Il lebih besar daripada saluran distribusi
pemasaran II. Margin pemasaran saluran distribusi pemasaran Il lebih besar daripada
saluran distribusi pemasaran .

Masyrofie (1994:8) menyatakan bahwa semakin kecil margin pemasaran
maka semakin efisien saluran distribusi pemasaran. Margin pemasaran terkecil terjadi
pada saluran distribusi pemasaran [11, hal ini menunjukkan bahwa tingkat efisiensi

pemasaran tertinggl terdapat pada saluran distribusi pemasaran 111, diikuti saluran
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distribusi pemasaran Il dan saluran distribusi pemasaran 1. Kecilnya margin
pemasaran pada saluran distribusi pemasaran [1I disebabkan saluran distribusi
pemasarannya pendek, sehingga biaya pemasaran yang dikeluarkan saluran distribusi
pemasaran [II lebith kecil daripada saluran distribusi pemasaran I dan saluran
distribusi pemasaran 11. Hasil penelitian ini sesuai dengan pendapat Cramer dkk
(1991:325) yang menyatakan bahwa margin pemasaran sebagai pungutan servis yang
dilakukan oleh pedagang perantara, semakin kecil pungutan servis maka saluran
distribusi pemasarannya semakin efisien. Hasil penelitian ini juga sesuai dengan
pendapat Soeckartawi (1993:19) yang menyatakan bahwa efisiensi pemasaran
berkaitan erat dengan panjang dan pendeknya saluran distribusi pemasaran, artinya
semakin pendek saluran distribusi pemasaran maka semakin efisien saluran distribusi
pemasaran tersebut.

Berdasarkan pendekatan Performance pasar menurut Martin (Prasodjo:1997)
saluran distribusi pemasaran yang memiliki keuntungan besar adalah saluran
distribusi  pemasaran I, tetapi tingkat efisiensi pemasaranya lebih rendah
dibandingkan saluran distribusi pemasaran Il dan saluran distribusi pemasaran II1.
Saluran distribusi pemasaran 111 memiliki keuntungan kecil tetapi tingkat efisiensi
pemasarannya lebih tinggi dibandingkan saluran distribusi pemasaran | dan saluran
distribusi pemasaran 1.

Mubyarto(1994:166) menunjukkan bahwa pemasaran dianggap efisien apabila
memenuhi dua syarat yaitu: (1) mampu menyampaikan hasil pertanian ke konsumen
dengan biaya screndah-rendahnya; (2) mampu mengadakan pembagian yang adil dari
keseluruhan harga yang dibayar oleh konsumen akhir kepada semua pihak yang
terlibat dalam pemasaran. Hasil penclitian menunjukkan bahwa saluran distribusi
pemasaran 111 mengeluarkan biaya pemasaran lebih rendah daripada saluran distribusi
pemasaran Il dan saluran distribusi pemasaran 1. Perbedaan keuntungan masing-
masing pedagang perantara pada saluran distribusi pemasaran 111 lebih kecil (adil)

dibandingkan saluran distribusi pemasaran | dan saluran distribusi pemasaran I1.
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V. SIMPULAN DAN SARAN

S.1 Simpulan

Margin pemasaran saluran distribusi pemasaran I lebih besar daripada mar_‘a
pemasaran saluran distribusi pemasaran 11 dan margin pemasaran saluran distribusi
pemasaran Il Kecilnya margin pemasaran menunjukkan tingginya tingkat efisiensi
pemasaran. Saluran distribusi pemasaran 111 lebih efisien daripada saluran distribusi

pemasaran I dan saluran distribusi pemasaran I.

5.2 Saran

Petani perlu membentuk koperasi petani kelapa untuk menampung kelapa dari
petani yang akan dipasarkan ke kota. Pembentukan koperasi ini dimaksudkan agar
biaya pemasaran menjadi lebih rendah, schingga petani dapat menikmati keuntungan

lebih besar.

27
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Lampiran 4. Tabel Marjin Pemasaran, Distribusi Keuntungan dan Distribusi Biaya

Komoditas Kelapa Pada Saluran Distribusi Pemasaran |
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No Keterangan Rp/biji | MP (Rp) | MP (%) |SKPi (%)|SBi (%)
I. |Petani
Harga jual 308,33
Il. |Pedagang Perantara | 104,17 20,66 2,75 17,92
a. harga beli 308,33
b. biaya transportasi 33,33
c. biaya tenaga kerja ik
d. laba 13,84
e. harga jual 4125
I1l. |Pedagang Perantara | 5417 10,75 3,21 7,54
a. harga beli M2 g
| b. biaya transportasi 20
___|c. biayatenaga kerja 18
d. laba 16,17
e. harga jual 466,67
IV. |Pedag Perantara Antar Kota 191,66 38,01 19,87 18,15
a. harga beli 466,67
b. biaya transportasi 29 By |
| |c. biaya tenaga kerja 30
d. biaya komunikasi 29
e laba 100,16 ) N,
f. harga jual - 658,33
V. _|Pedagang Pasar Besar b W R 30,58 26,1 4,51
| |o.biayatenagakera | 198 |
C. sewa kios 0,42
_|d_biayakomunikasi | 25 T
e. laba 131,45
f. harga jual 8125
Total 504,17 100 51,93 48,12

Sumber: Data Primer diolah. Mei 2001
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Lampiran 5. Tabel Marjin Pemasaran, Distribusi Keuntungan dan Distribusi Biaya
Komoditas Kelapa Pada Saluran Distribusi Pemasaran |l
No Keterangan Rp/biji MP (Rp) | MP (%) |SKPi (%)| SBi (%)
l. Petani
Harga jual 350
I, Pedagang Perantara | 100 21,62 .87 14,05
a. harga beli 350
b. biaya transportasi 20
C. biaya tenaga kerja 45
d laba ot~ o
e. harga jual 450) »
Ill. |Pedagang Perantara I 100 21062 13.58 8,04
L a. harga beli 450 _h |
b. biaya transportasi 16,67 r
| |c. biaya tenaga kerja N
| __|d biayakomunikasi | 25 3
e laba 6383
__|f. harga jual 550
V. |Pedagang Pasar Besar 2625 56,76 33,42 233w
| la hargabeli 550
| |b. biaya transportasi -
_|c. biaya tenaga kerja 30 .
__|d. biaya komunikasi 25
| lesewakios | = o042
flaba | teas8l T
g. harga jual 8125
Jolal 4625 100 54,57 45,42

Sumber: Data Primer diolah, Mei 200
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Lampiran 6. Tabel Marjin Pemasaran. Distribusi Keuntungan dan Distribusi Biaya
Komoditas Kelapa Pada Saluran Distribusi Pemasaran Iil
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No Keterangan Rp/biji MP (Rp) | MP (%) [ SKPi (%) | SBi (%)
. |Petani
Harga jual 450
Il. |Pedagang Perantara Ii 100 28 19,04 8,96
a. harga beli 450
b. biaya transportasi 20
c. biaya tenaga kerja 12
d. laba 68
e. harga jual 550
IIl. |Pedag. Perantara Antar Kota 150 42 14 84 27,16
a. harga beli 550
b. biaya transportasi 65
c. biaya tenaga kerja 30
d. biaya komunikasi 2
e. laba . 58
f. harga jual 700
IV. |Pedagang Pasar Besar 107,14 30 18,33 J167
a. harga beli 700
b. biaya tenaga kerja 36
C. sewa kios 0,67
d. biaya komunikasi S
e. laba 65,47
f. harga jual 807,14
Jotal 357,14 100 52,21 47,79

Sumber: Data Primer diolah, Mei 2001
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LLampiran 7

DAFTAR PERTANYAAN
PETANI KELAPA

Bersama ini kami mohon kesediaan bapak/ibu/saudara/i untuk mengisi daftar
pertanyaan, guna melengkapt data untuk menyusun skripsii Kami mohon
bapak/ibu/saudara/i mengisi jawaban sesuai dengan keadaan sebenarnya. Atas

kesediaan bapak/ibu/saudara/i kami ucapkan banyak terima kasih.

Nama

Umur

Pekerjaan

Alamat

Pendidikan terakhir:

Berapa harga jual kelapa perbiji Rp.

Berapa jumlah kelapa yang dijual

Berapa jumlah pohon kelapa yang dimiliki

Berapa tenggang waktu antar pemetikan kelapa

Kepada siapa bapak menjual kelapa

oil S A S o, S
Bagaimana bapak menjual kelapa...........................,
Selain ditanami kelapa, tanaman apa yang biasa ditanam ................................ ,

Siti Marfungah
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Lampiran 8

DAFTAR PERTANYAAN
PEDAGANG KELAPA

e —————————

Bersama ini kami mohon kesediaan bapak/ibu/saudara/i untuk mengisi daftar
pertanyaan, guna melengkapi data untuk menyusun skripsi. Kami mohon
bapak/ibu/saudara/i mengisi jawaban sesuai dengan keadaan sebenarnya. At~

kesediaan bapak/ibu/saudara/i kami ucapkan banyak terima kasih.

Nama

Umur

Pekerjaan

Alamat

Pendidikan terakhir:

Kepada siapa bpk menjual kelapa

Berapa harga beli kelapa

Berapa jumlah pembelian kelapa

Berapa kali seminggu melakukan pembelian

Bagaimana melakukan pembelian kelapa

Kepada siapa bapak menjual kelapa

Berapa harga jual kelapa

Berapa jumlah penjualan kelapa

Berapa kali seminggu melakukan penjualan

Bagaimana melakukan penjualan kelapa
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Berapa biaya yang dikeluarkan :

Biaya transportasi: Rp

Biaya Tenaga Kerja  Rp

Biaya informasi B a0 vrmsstiinsasssicsn ansiood oo b v esas S psmus o e st
Biaya lain-lain L BRI S R SR
Reterangan: .. T it

Siti Marfungah
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