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ABSTRAKSI

Penelitian dengan judul Analisis Efisiensi Pemasaran Nanas Pada
Berbagai Saluran Distribusi Pemasaran di Desa Kawedusan Kecamatan Ponggok
Kabupaten Blitar ini dilakukan dengan tujuan untuk mengetahui besarnya tingkat
efisiensi bagi masing-masing saluran distribusi pemasaran nanas di Desa
Kawedusan dan besarnya bagian harga yang diterima petani nanas pada masing-
masing saluran distribusi pemasaran nanas. Penelitian ini dilakukan di Desa
Kawedusan Kecamatan Ponggok Kabupaten Blitar dengan pertimbangan desa
tersebut merupakan salah satu desa penghasil nanas terbesar di Kabupaten Blitar.

Metode pengambilan sampel pada petani nanas dilakukan dengan metode
Stratified Random Sampling, dimana populasi dan sampel dibagi berdasarkan
strata luas lahan yang diusahakan oleh petani dalam menghasilkan nanas.
Penentuan responden lembaga pemasaran nanas digunakan metode snowball
sampling, dimana penelusuran data mulai dari suatu contoh tertentu diminta untuk
menjelaskan pada siapa petani menjual hasil produksinya, selanjutnya pada siapa
pedagang menjual hasil produksinya dan seterusnya sampai konsumen akhir.

Hasil penelitian menunjukkan saluran distribusi pemasaran III memiliki
margin pemasaran yang lebih kecil dibandingkan saluran distribusi pemasaran II
dan saluran distribusi pemasaran . Keadan ini menunjukkan bahwa saluran
distribusi pemasaran III mampn menyalurkan nanas dari produsen ke konsumen
akhir dengan biaya pemasaran yang lebih kecil dan keuntungan yang lebih kecil
daripada saluran distribusi pemasaran Il dan saluran distribusi pemasaran I,
sehingga saluran distribusi pemasaran [I1 adalah saluran pemasaran yang lebih
efisien dalam memasarkan nanas di Desa Kawedusan. Bagian harga yang diterima
petani nanas pada semua saluran distribusi pemasaran yang ada memperoleh
harga yang negatif. Artinya petani dirugikan sebesar prosentase tertentu dengan
adanya ketidakadilan penawaran harga yang diberikan oleh lembaga pemasaran
yang ada. Pada saluran distribusi pemasaran Il bagian harga yang diterina petani
lebih besar dibandingkan saluran distribusi pemasaran [ dan saluran pemasaran II.

Penelitian menunjukkan bahwa margin pemasaran pada saluran distribusi
pemasaran 1 sebesar Rp.488, saluran distribusi pemasaran II sebesar Rp.470 dan
saluran distribusi pemasaran III sebesar Rp.407,14. Analisis bagian harga yang
diterima petani nanas pada saluran distribusi pemasaran 1 sebesar —51,46 %

saluran distribusi pemasaran I sebesar -36,23 % dan saluran distribusi pemasara
III sebesar —16,33 %.

Kata Kunci : Pemasaran Nanas
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1.1 Latar Belakang Masalah

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)

Berbagai indikator ekonomi meyakinkan bahwa sektor pertanian masih
strategis, hal ini tampak dari struktur angkatan kerja nasional yang masih dominan
bertumpu pada sektor pertanian. Permintaan akan hasil produk pertanian masih
besar dan peran sektor pertanian untuk menumbuhkan sektor-sektor dimasa depan
yang kuat.

Menurut Mubyarto (1994:295) penerapan prinsip dasar pembangunan
vang diwujudkan dalam Trilogi Pembangunan, yaitu stabilitas nasional yang
mantap dan dinamis, pertumbuhan ekonomi vang tinggi dan pemerataan
pembangunan dan hasil-hasilnya merupakan aspek penting bagi pertanian dan
petani sebagai pelaku produksi. Terwujudnya Trilogi Pembangunan jelas sekali
pentingnya karena kestabilan harga-harga, misalnya lebih memantapkan petani
dalam perencanaan usaha taninya, sedangkan pemerataan akan menjamin
kenaikan pendapatan dan tenaga beli petani secara me.ata.

Komoditi hasil pertanian mempunyai sifat khusus dalam pemasaran, antara
lain : sifat bulky (volume besar tapi nilainya kecil), tidak tahan disimpan lama,
lokasinya yang terpencar-pencar musiman schingga kadang tidak tersedia dalam
jumlan yang cukup Kondisi ini mempengaruhi pelaku pasar dalam
memperdagangkan komoditi pertanian, apalagi mekanisme kelembagaan pasar
masih  belum sempurna, akan mengabaikan berbagai biaya diluangkan

(opportunitv cost) vane tineool nilainva dan harnce niilla dinerhituinokan. nintuk

§
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melaksanakan fungsi-fungsi pemasaran.

Pemasaran adalah aspek penting dalam produksi pertanian, salah sétu
kelemahan dalam pengembangan produk pertanian adalah kurangnya perhatian
terhadap masalah pemasaran, akibatnya efisiensi pemasaran menjadi rendah
karena tingginya biaya pemasaran.

Proses pemasaran adalah menentukan metode dan rute yang dipakai untuk
menyalurkan barang dagangan ke pasar. Saluran distribusi dianggap penting
karena produsen mengalami kesulitan dalam memasarkan produknya, oleh karena
itu perlu pihak lain yang membantu dalam proses pemasaran
(Mubyarto, 1994:166)

Holtikultura khususnya buah-buahan banyak mendapat perhatian khusus
dari pemerintah. Ada tiga alasan penting yang melatarbelakangi hal fersebut,
antara lain : (1) peluang pasar buah-buahan baik di dalam maupun diluar negeri
masih terbuka lebar; (2) Indonesia memiliki lahan yang sangat potensial untuk
buah-buahan tropis; (3) peluang agrbisnis buah-buahan tersebut belum digarap
secara serius sehingga masih merupakan tambang devisa yang belum digali.

Diantara berbagai macam buah-buahan, nanas (Ananas Comosus)
merupakan salah satu komoditi yang memiliki nilai ekonomis cukup tinggi dan
sangat potensial untuk di ekspor. Di dalam negeri nanas merupakan kebutuhan
keonsumsi sehari-hari sebagai makanan segar, karena didalamnya terdapat banyak
kandungan gizi dan vitamin cukup tinggi antara lain vitamin A, B, C dan lain-lain
seperti ditunjukkan sebagai berikut:

Kandungan Zat Gizi dalam 100g Buah Nanas

Zat Gizi Banyaknya

Protein 0,4¢

Lemak 02g

Karbohidrat 13,7¢

Kalsium 16,0 mg

Fosfor 11,0 mg

Besi 0,3 mg

Vitamin A 130 iu

Vitamin B 0,08 mg
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Selain zat-zat tersebut, dalam buah nanas terdapat senyawa yang bersifat
enzim yaitu bromelin. Senyawa ini dapat digunakan sebagai pengempuk daging
sebagaimana papain pada tanaman pepaya. Namun, karena bromelin ini kurang
stabil dalam larutan alkali ( bersifat basa ) maka kurang ekonomis untuk
diusahakan secara komersial.

Prospek untuk pemasaran di dalam negeri agaknya masih sangat cerah.
Peningkatan taraf hidup masyarakat menyebabkan permintaan pasar untuk buah-
buahan khususnya nanas juga meningkat. Selain untuk memenuhi permintaan
konsumen rumah tangga tersebut, komoditi ini juga banyak digunakan sebagai
bahan baku industri pengoiahan nanas. Hingga saat ini, kebanyakan industri
pengolahan nanas masih mengeluhkan masalah sulitnya mendapatkan baban baku
nanas. Hal tersebut menunjukkan bahwa pengembangan produksi nanas masih
perlu ditingkatkan dan prospeknya tidak perlu diragukan lagi (Haryanto dan
Hendarto,1999:70).

Permintaan pasar dalam negeri terhadap buah nanas cenderung terus
meningkat sejalan dengan pertumbuhan jumlah penduduk, makin baiknya
pendapatan masyarakat, makin tingginya kesadaran penduduk akan nilai gizi dari
buah-buahan, dan makin bertambahnya permintaan bahan baku industri
pengolahan buah-buahan. Buah nanas selain dapat dikonsumsi segar juga dapat
diolah menjadi berbagai produk makanan dan minuman.(Rukmana.1996:13).

Dalam rangkaian kegiatan agribisnis, pemasaran merupakan salah satu hal
yang sangat penting dan perlu mendapat perhatian semua pihak yang terlibat di
dalamnya, terutama para produsen. Pemasaran yang lancar dan baik akan
menjamin kelangsungan hidup serta pengembangan agribisnis. Sebaliknya,
pemasaran vang tesendat-sendat akan mengakibatkan terjadinya kebangkrutan
usaha.(Haryanto dan Hendarto.1996 :75)

Kesulitan pokok komoditi nanas terletak pada bidang pemasarannya dan

bagaimana cara menjual hasil produksinya dalam waktu yang tepat dan harga
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Kawedusan yang menunjukkan bahwa petani masih dihadapkan masalah

pemasaran karéna produksiyang meninglkat baik-kualitas'maupun' kuantitas masth

belum bisa meningkatkan pendapatan petani justru menurun akibat kurangnya
informasi pasar.

Desa Kawedusan Kecamatan Ponggok  merupakan sentra terbesar
pengembangan nanas di Kabupaten Blitar hal ini dapat dilihat dari jumlah
produksinya dalam memasok kebutuhan nanas nasional. Komoditi nanas
disamping untuk memenuhi kebutuhan penduduk sendiri juga sebagian besar
dipasarkan keiuar daerah seperti Malang, Surabaya, Jember, Madura serta daerah
lainnya. Hasil komoditi nanas yang melimpah tanpa di imbangi dengan harga
yang layak tidak akan meningkatkan pendapatan petani nanas. Untuk itu
diperlukan adanya pemasaran yang tepat dan efisien sehingga akan memberikan
keuntungar yang layak bagi petani nanas maupun lembaga pemasaran yang
terlibat.

Dalam tata niaga nanas di Desa Kawedusan ada tiga pelaku pokok yang
berperan dalam jalur pemasaran, yaitu produsen, pedagang perantara, dan
konsumen. Menilik dari panjang pendeknya alur perjalanan produk yang dilalui,
tata niaga nanas di Desa Kawedusan Kecamatan Ponggok Kabupaten Blitar ada
tiga, yaitu : (1) Petani — Pedagang Perantara Antar Kota — Pengecer —
Konsumen, (2) Petani —»Pedagang Perantara [ — Pedagang perantara Antar Kota
— Pedagang Pasar Besar — konsumen, (3) Petani — Pedagang Perantara [ —
Pedagang Perantara [[— Pedagang Pasar Besar. Pemilihan saluran distribusi
pemasaran yang tepat dan efisien diperlukan untuk mengimbangi hasil produksi
nanas yang besar, sehingga petani nanas maupun lembaga pemasaran yang terlibat
dalam pemasaran nanas itu akan memperoleh keuntungan yang layak. Untuk itu
sangat diperlukan adanya penanganan secara terpadu dan terencana dalam
melaksanakan distribusi pemasaran dalam upaya peningkatan kesejahteraan petani

nanas.

1.2 Perumusan Masalah
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Pemasaran hasil-hasil pertanian masih dihadapkan pada masalah pokok
seperti skala ~produksi,- tingginva, biaya- pengangkutan, belum, imemadainya

perkembangan industri pengolahan dan masih lemahnya informasi pasar,

diterima petani. Petani nanas harus mampu melakukan pemilihan saluran

distribusi pemasaran yang tepat untuk mencapai efisiensi pemasaran untuk

mendukung kelancaran dalam penjualan dan diharapkan dapat memaksimalkan
pendapatan. Berdasarkan hal tersebut maka penting untuk diadakan penelitian
tentang :

1. bagaimanakah cfisiensi pemasaran pada masing-masing saluran distribusi
pemasaran nanas di Desa Kawedusan, Kecamatan Ponggok, Kabupaten Blitar
dan;

2. berapa besar bagian harga yang diterima petani nanas dari masing-masing

saluran distribusi pemasaran nanas yang ada.

1.3 Tujuan dan Manfaat Penelitian
1.3.1 Tujuan Penelitian
Penelitian ini dilakukan dengan tujuan untuk mengetahui :
a. tingkat efisiensi bagi masing-masing saluran distribusi pemasaran nanas di
Desa Kawedusan, Kecamatan Ponggok, Kabupaten Blitar;
b. besarnya bagian harga yang diterima oleh petani pada masing-masing saluran
distribusi pemasaran nanas di Desa Kawedusan, Kecamatan Ponggok,

Kabupaten Blitar;

1.3.2 Manfaat Penelitian
Manfaat yang diharapkan dengan adanya penelitian ini adalah sebagai :

a. bahan informasi bagi petani nanas atau pihak lain yang berkompeten
terhadap tanaman nanas, khususnya mengenai efisiensi pemasaran sehingga
bisa meningkatkan pendapatan mereka;

b. sumbangan pemikiran kepada pemerintah dalam menetukan strateg;
pembinaan terhadap petani dalam menentukan saluran pemasaran nanas yang

menguntungkan;
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mengembangkan penelitian lebih lanjut.
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2.1 Tinjauan Hasil penelitian sebelumnya S ‘\- :
Hasil penelitian sebelumnya yang dapat dipakai sebagai acuan dan
menunjang penelitian yang sedang dilakukan adalah berdasar penelitian

Marfungah (2001) tentang tingkat efisiensi saluran distribusi pemasaran kelapa di

Kecamatan Kemranjen Kabupaten Banyumas Propinsi Jawa Tengah Tahun 20017,

dapat diketahui bahwa :

1. jaiur pemasaran yang terkait dalam perdagangan kelapa mulai dari petani
sampai konsumen meliputi : petani produsen, Pedagang Perantara 1 ( PP 1),
Pedagang Perantara II ( PP II ), Pedagang Perantara Antara Kota ( PPAK),
Pedagang Pasar Besar dan konsumen. Hasil analisis menunjukkan saluran
distrubusi pemasaran III lebil efisien daripada saluran distribusi pemasaran
lainnya yaitu saluran distribusi pemasaran 11 dan saluran distribusi pemasaran
K

2. saluran distribusi pemasarn III sebesar Rp.357,14 /biji memiliki margin
pemasaran lebih kecil dibandingkan saluran distribusi pemasaran I dan saluran
distribusi pemasaran II yaitu sebesar Rp.462,5 /biji dan Rp.504,17 /biji.
Artinya saluran pemasaran 1II mampu menyalurkan kelapa dari produsen ke
konsumen akhir dengan biaya pemasaran dan keuntungan yang terjadi lebih
kecil daripada saluran pemasaran lainnya;

3. perbedaan distribusi keuntungan pada saluran distribusi pemasaran III sebesar
52,21% 1lebih kecil daripada saluran distribusi pemasaran 1 dan saluran
distribusi pemasaran Ii. Distribusi keuntungan pada saluran distribusi
pemasaran 1l yaitu: PP II sebesar 19,04% PPAK sebesar 14,84%. Artinya
keuntungan pemasaran pada saluran distribusi pemasaran 111 dibagikan lebih

merata kepada pedagang perantara vang terlibat didalamnya. Hasil analisis
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pemasaran sebesar 4,73 persen daripada saluran pemasaran 11 sebesar 8,23

persen dan saluran ‘pemasaran't Iebih-efisien dan-salaran pemasaran 1 'sebesar

4,82 persen. Hal ini menunjukkan bahwa pelaku pasar pada saluran pemasaran
[IT mampu menekan biaya yang lebih rendah daripada pelaku pasar pada

saluran pemasaran Il dan saluran pemasaran [.

2.2 Landasan Teori
2.2.1 Pemasaran
a. Pengertian pemasaran

Definisi pemasaran memiliki aspek yang sangat luas. namun pada
prinsipnya adalah periyampaian barang dan jasa dari produsen ke konsumen pada
posisi yang sama-sama tidak dirugikan. Proses penyampaian ini menjadi berbeda
untuk barang satu dengan barang yang lain, karena pemasaran menyediakan
berbagai kegunaan ekonomi seperti barang yang berbeda karena perbedaan
bentuk, waktu, tempat, dan kegunaan pemilikan (Soekartawi, 1993 : 21).

Beberapa anli dalam mengemukakan definisi tentang pemasaran yang
kelthatannya agak berbeda meskipun sebenarnya sama. Perbedaan tersebut
disebabkan karena mereka meninjau pemasaran dari segi yang berbeda-beda, ada
yang menitik beratkan pada segi fungsi, segi barang, segi kelembagaannya, segi
manajemennya, dan ada pula yang menitik beratkan dari semua segi tersebut bagi
suatu sistem (Swatha, 1984 :5).

Beberapa ahli memberikan beberapa definisi pemasaran antara lain
(Mursid, 1993:26) :

1. Philip dan Duncan : pemasaran meliputi semua langkah yang digunakan atau
dipergunakan untuk menempatkan barang-barang nyata ke tangan konsumen.

2. W..Santon : pemasaran meliputi keseluruhan sistem yang berhubungan
dengan kegiatan-kegiatan usaha, yang bertujuan untuk merencanakan,
menentukan harga, hingga mempromosikan, dan mendisiribusikan barang-
barang atau jasa yang akan memuaskan kebutuhan pembeli.

3. P.H.Nystrom : pemasaran meliputi segala kegiatan mengenai penyaluran
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4. American Marketing Association : pemasaran meliputi pelaksanaan kegiatan
usaha niaga yang diarahkan pada arus aliran barang dan produsen ke
konsumen.

FAO (Masyrofie,1994:227) mendefinisikan pemasaran hasil pertanian
sebagali serangkaian kegiatan ekonomi berturut-turut yang terjadi selama
perialanan komoditas pertanian mulai dari produsen primer sampal ketangan
konsumen. Serangkaian kegiatan pemasaran tersebut merupakan kumpulan
beberapa fungsi, yang secara garis besar fungéi—fungsi tersebut meliputi :
pembelian, penjualan, penyimpanan, pengangkutan, pengolahan, standarisasi,
pembiayaan, inforinasi pasar, dan penanggungan resiko.

Berdasarkan beberapa pengertian diatas maka secara khusus pemasaran
dapat didefinisikan sebagai telaah terhadap aliran produk secara fisik dan
ekonomi, dari produsen melalui pedagang perantara ke konsumen. Pemasaran
melibatkan banyak kegiatan yang berbeda yang menambah niiai produk pada saat

bergerak melalui sistem tersebut (Downey dan Erickson, 1992:278).

b. Arti Penting Pemasaran
Aspek pemasaran memang di sadari bahwa aspek ini adalah penting, bila

mekanisme berjalan baik, maka semua pihak yang terlibat akan diuntungkan. Oleh
karena itu peranan lembaga pemasaran yang biasanya terdiri dari produsen,
tengkulak, pedagang, pengepul, eksportir, broker, importir, atau lainnya menjadi
penting.

Menurut Kotler dalam (Soekartawi, 1993 : 113) terdapat empat fakta yang
menyebabkan mengapa pemasaran itu penting yaitu :
a. produk yang dijual menurun;
b. pertumbuhan penampilan perusahaan juga menurun;
¢. terjadinya perubahan yang diinginkan oleh konsumen;
d

terlalu besarnya pengeluaran penjualan.
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c¢. Fungsi Pemasaran

Transaksi jual beli akan terjadi apabila antara penjual dan pembeh terdapat
kesesuaian dalam hal tempat, waktu, bentuk, dan harga yang telah disepakati.
Disinilah letak dari fungsi pemasaran dalam mengusahakan agar pembeli
memperoleh barang yang diinginkan pada waktu, tempat, bentuk, dan harga yang
tepat.

Menurut Cramer (1997:322) fungsi pemasaran yaitu ; (1) fungsi
pertukaran; meliputi pembelian dan penjualan barang dari produsen ke konsumen;
(2) fungsi fisik; fungsi im1 meliputi kegiatan pemrosesan atau pengolahan
dilakukan untuk merambah kegunaan bentuk, kegiatan penyimpanan dilakukan
untuk menambah kegunaan waktu dan kegiatan transportasi barang yang
dilakukan untuk menambah kegunaan tempat; (3) fungsi penyediaan; meliputi
kegiatan standarisasi barang dan kegiatan pengambilan resiko dalam
melaksanakan pemasaran suatu komoditi.

Sedangkan menurut (Swastha,1984:60) pada pokoknya fungsi pemasaran
yang dilakukan dalam saluran distribusi pemasaran dapat dikelompokkan pada
tiga golongan, yaitu : ‘

1. fungsi pertukaran
diperlukan adanya transaksi dua belah pihak atau lebih, fungsi yang ada
dalam fungsi pertukaran meliputi @ (a) pembelian adalah dilakukan oleh
pembeli yang memiliki jenis barang yang ada dibeli, kualitas barang yang
diinginkan, kualitas yang memadai dan penyediaan yang sesuai; (b) penjualan
adalah meliputi kegiatan-kegiatan untuk mencari pasar dan mempengaruhi
permintaan.

2. penyedian fisik
menyangkut perpindahan barang-barang secara fisik dari produsen ke
konsumen yang meliputi : (a) pengangkiltan berkaitan dengan pemindahan

barang dari tempat produsen ke konsumen; (b) penyimpanan berkaitan
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3. fungsi penunjang
bersifat membantu untuk penunjang fungsi-fungsi yang lain meliputi ; (a)
pembelanjaan adalah dana untuk melaksanakan fungsi pemasaran iain; (b)
penanggung resiko adalah menanggung segala resiko yang mungkin terjadi;
(c) standarisasi adalah menggolongkan barang berdasarkan kriteria tertentu
seperti ukuran dan berat; (d) grading mengidentifikasikan golongan barang

sesual kualitas; (e) pengumpulan informasi pasar adalah kegiatan untuk

mengetahui situasi pasar.

2.2.2 Saluran Distribusi Pemasaran

Masalah yang berhubungan dengan pemasaran diantaranya pemilihan
saluran pemasaran, sebab kesalahan dalam saluran pemasaran dapat
memperilambat bahkan memacetkan usaha penyaluran barang dan jasa dan
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 penyampaian produk ke konsumen. Pemilihan
saluran pemasaran yang tepat dapat mempengaruhi kelancaran penjualan, tingkat
keuntungan dan memperkecil resiko kerugian. Semakin banyak lembaga
pemasaran yang teilibat dalam pemasaran maka semakin panjang saluran
distribusi permasaran tersebut.

Menurut Walters (dalam Swastha dan Irawan, 1985 : 286) saluran
distribusi disebut jnga saluran pemasaran atau saiuran perdagangan adalah
sekelompok pedagang atau agen perusahaan yang mengkombinasikan antara
pemindahan fisik suatu produk untuk menciptakan kegunaan pasar tertentu.

Soekartawi (1993:19) Menyatakan bahwa panjang pendeknya saluran

distribusi pemasaran yang digunakan suatu komoditas tergantung pada beberapa

w0
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semakin jauh jarak antara produsen dan konsumen maka semakin panjang
saluran pemasarannya,

b. sifat dan komoditas
semakin cepat rusaknya suatu komoditas, maka komoditas tersebut harus
cepat sampai ke konsumen;

c. skala produk
apabila produk yang dihasilkan cenderung tidak menguntungkan bila
dipasarkan sendiri, maka kehadiran perantara sangat diperlukan;

d. modal
semakin besar modal yang dimiliki maka cenderung tidak memeriukan

saluran pemasaran yang panjang.

2.2.3 Pendekatan Structure-Conduct-Performance Dalam Pemasaran

Dalam barnyak kenyataan, pemasaran tidak selalu berjalan lancar terutama
pada pemasaran hasil-hasil pertanian. Hal ini disebabkan karena kurangnya
perhatian dalam bidang pemasaran. Fungsi-fungsi pemasaran seperti pembelian,
soring (grading), penyinpanan, pengangkutan, dan pengolahan sering tidak
berjalan seperti yang diharapkan, sehingga efisiensi pemasaran menjadi lemah. Di
samping itu lemahnya efisiensi pemasaran juga disebabkan karena tingginya biaya
pemasaran. Macam komoditi pertanian, lokasi pemasaran, macam dan peran
lembaga pemasaran adalah variabel-variabel yang diduga sebagai penyebab
meningginya biaya pemasaran. (Soekartawi, 1989:10)

Para peneliti pemasaran hasil-hasil pertanian sering dihadapkan pada kata
“efisiensi” baik cara pengukurannya kriteria yang dipakai. Rashid dan Chaudry
(Soekartawi, 1989:5) meiihat kesulitan ini dari dua segi, yaitu :

a. efisiensi pemasaran ternyata tidak mampu menunjukkan ukuran yang
konsisten untuk mengukur efisiensi pemasaran secara keseluruhan. Misalnya

efisiensi pemasaran komoditas nanas disalah satu daerah sentra produksi nanas
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efisiensi pemasaran sering kali melupakan aspek kesejahteraan masyarakat

(welfare uspect “of '1he “socieiy) misainya dalaint —Sboatu sistenr” pemasaran

ternyata didapatkan cfisien menurut efisiens: pemasaran, tetapi hasil tersebut
dikatakan gagal karena ternyata tidak mampu menyerap tenaga kerja. Padahal
masyarakat setempat bermaksud agar sistem pasar tersebut di samping mampu
memberikan keuntungan juga diharapkan mampu meningkatkan welfare
dengan cara dapat menyerap tenaga kerja daerah tersebut.

Tidak efisiensinya suatu sistem pemasaran dapat dikurangi dengan cara

memperhatikan pendekatan S-C-P (Market Stucture. Market Conduct dan Market

Performance).

1.

Market Structure (Struktur Pasar)

Produsen dan konsumen baru mengetahui dan memahami struktur pasar.

Ada tiga hal yang perlu diketahui agar produsen dapat melakukan tindakan yang

efisien dalam pemasaran yaitu :

1)

3)

ukuran dan jumlah produsen dan konsumen sebagai pelaku pasar yang
menentukan tinggi rendahnya dan kualitas kompetisi;

sistem keluar masuknya barang juga perlu diketahui karena tidak semua
komoditi pertanian dapat diperjualbelikan secara bebas. Kebiasaan yang
berlaku, peraturan-peraturan yang mengatur keluar masuknya komoditi dalam
pasar diketahui sebelum pelaku pasar masuk di dalamnya;

karena komoditi pertanian mempunyai sifat yang khusus dalam pemasaran,
misalnya sifat yang bulky (volume besar tetapi nilai relatif kecil), tidak tahan
disimpan lama, lokasi yang terpencar-pencar, musiman sehingga kadang tidak
tersedia dalam jumlah yang cukup dan kontinyu, maka perlu diketahui jumlah
produsen yang mermadai agar mereka dapat memasok barang dalam jumiah
yang memadai dan tersedia setiap saat barang tersebut dibutuhkan.

Market Conduct (Pelaksanaan Pasar)

Selain memahami struktur pasar, para pelaku pasar perlu pula memahami

bagaimana proses mengalirnya barang fersebut hingga sampai di tangan

konsumen.
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1) bagaimana barang tersebut membentuk harga. Misalnya apakah diperlukan
perlakuan-perlakuan tambahan (pemilihan dan standarisasi kualitas) sehingga
barang tersebut mempunyai nilai yang lebih tinggi;

2) apakah dikenakan pajak yang sama atau beda berdasarkan kualitas dan
kuantitas vang dipasarkan;

3) apakah perdagangan pada barang yang sama terjadi secara sehat di pasar atau
dengan kata lain apakah tidak terjadi pasar gelap sehingga pasar tersebut
merusak terjadinya pembentukan harga;

4) apakah dalam mengalihkan barang dari produsen ke konsumen tersebut
diperlukan perlakuan khusus agar produk memenuhi selera konsumen.

3. Market Performance (Keragaan Pasar)

Perilaku pasar merupakan tingkah iaku dari iembaga pemasaran dalam
menyesuaikan diri dalam pasar. Perilaku lembaga pemasaran tersebut tercermin
dalam aktivitas pembelian dan penjualan. Oleh karena itu perlu diidentifikasikan
kegiatan-kegiatan yang menyangkut antara lain : penggunaan teknologi dalam
pemasaran, pertumbuhzan pasar, efisiensi penggunaan suimber daya, penghematan
biaya, dan peningkatan jumlah barang yang dipasarkan sehingga dapat
meningkatkan profit yang maksimal. (Masyrohie,1994:5)

Performance (keragaan) dapat diartikan sebagai hasil akhir yang dicapai
sebagai akibat dari penycsuaian pasar yang dilakukannya atau berakhir sebagai
akibat kegiatan oleh semua pihak yang terlibat dalam kegiatan-kegiatan dalam
sistem pemasaran.(Masyrofie,1994:5)

Para peneliti pemasaran biasanya selalu mengidentifikasikan konsep S-C-
P tersebut untuk mengetahui efisiensi pemasaran secara keseluruhan. Para pelaku
pasar perlu mengetahui S-C-P tersebut agar dapat memenuhi kriteria yang
diharapkan oleh produsen (misalnya, memaksimumkan keuntungan) dan kriteria
yang diharapkan masyarakat atau pemerintah terutama yang berkaitan dengan

aspek welfare society, (misalnya dapat menyerap banyak tenaga kerja, harga yang
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Konsep S-C-P mempunyai kelemahan dalam hal penentuan indikator
efisiensi. Oleh karenanya berikut dikemukakan beberapa analisis efisiensi sebagai
indikator efisiensi yakni meliputi
1) analisis margin, dalam analisis margin efisiensi akan terjadi jika margin
pemasaran dapat didistribusikan secara adil pada setiap partisipan sesuai
dengan posisi dan harkatnya masing-masing;

2) harga-harga di tingkat konsumen dikatakan efisien kalau harga di konsumen
terjadi dengan komponen biaya yang rendah:

3) tersedianya fasilitas fisik yang memadai;

4) intensitas persaingan, melalui analisis struktur pasar akan dapat memberikan

informasi tentang kecenderungan efisiensi atau tidak.

2.2.4 Margin Pemasaran Sebagai indikater Efisiensi Pemasaran

Analisis yang paling sering dipakai dalam mempelajari pemasaran adalah
analisis margin pemasaran. Hal ini disebabkan karena margin pemasaran dapat
dipakai untuk melihat besarnya perbedaan harga antara harga yang dibayar oleh
konsumen dengan harga yang diterima oleh petani atau produsen (Cramer and
Claren, 1993:321). Analisis margin pemasaran juga dapat digunakan untuk
mengetahui besarnya biaya yang dikeluarkan oleh masing-masing lembaga
pemasaran dalam rangka menyampaikan produk perianian konsumen. Di samping
itu analisis margin juga bisa digunakan untuk mengetahui besarnya keuntungan
yang diterima oleh masing-masing lembaga pemasaran.

Secara garis besar margin pemasaran dapat didefinisikan sebagai selisih
harga yang dibayar konsumen dengan harga yang diterima produsen. Definisi lain
dari margin pemasaran adalah (a) perbedaan harga yang diterima konsumen dan
harga yang diterima produsen dan (b) biaya dan jasa pemasaran yang dibutuhkan
sebagai akibat dari permintaan dan penawaran dan kegiatan pemasaran.

Usaha yang dapat dilakukan untuk memperkecil margin pernasaran adalah

—
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pemasaran yang turut terlibat dalam fungsi-fungsi pemasaran dan memperbaiki

]e}nbaga kerja pemasaran. (Hanafiah dan S‘dcfu(.?(bl’l, 1986:16)
> Sistem tala niaga / pemasaran dianggap efisien apabila memenuhi dua

'syaral yaituA rhampu (Mubyarto, 1994:166) :

1) menyampaikan hasil-hasil dari petani produsen kepada konsumen dengan
biaya semurah-murahnya;

2) mengadakan pembagian yang adil dari keseluruhan harga yang dibayar
konsumen t?rak'hir kepada semua pihgk yang ikyt serta di dalam kegiatan
produksi dan tata niaga/pemasaran barang tersebut.

Efisiensi pemasaran terdapat beberapa konsep, tetapi pada akhirnya
terdapat dua bentuk efisiensi yaitu efisiensi harga dan efisiensi teknis. Pemasaran
dikatakan efisiensi teknis bilamana terdapat suatu kondisi maksiminasi ratio
output dan input. Input dalam pemasaran meliputi : tanah, tenaga kerja, modal,
dan manajemen sedangkan output pemasaran adalah kepuasan yang diperoleh dari
mengkonsumsi barang dan jasa. Konsep efisiens: ini sulit diterapkan karena
kepuasan sulit diukur. Efisiens’ harga menunjukkan harga yang menguntungkan
baik pithak konsumen dan produsen.

Dalam meningkatkan efisiensi pemasaran, unsur-unsur yang terkait antara
lain produsen, lembaga pemasaran dan konsumen perlu ditata dan dipantau
sehingga dapat meningkatkan produksinya pada umumnya dengan semakin
banyaknya lembaga pemasaran akan menjadikan pemasaran akan menjadi lebih
besar karena setiap lembaga menginginkan keuntungan yang tinggi. Jumlah
lembaga pemasaran yang lebih sedikit dengan masing-masing lembaga pemasaran
yang melakukan usahanya yang lebih luas maka masing-masing lembaga
pemasaran akan bekerja dengan biaya pemasaran yang rendah sehingga
pemasaran menjadi efisien.

Tujuan akhir dari beberapa konsep efisiensi pemasaran tersebut pada

akhirnya adalah untuk memberikan barang dan jasa ke konsumen dalam waktu,

e R L . ey, e L R ERE T o e e o e P 2l i LSl e e e e
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2.2.5 Biaya Pemasaran

Biaya pemasaran adalah biaya yang dikeluarkan untuk Fkeperluan
pemasaran. Biaya pemasaran meliputi : biaya pengepakan, biaya pengangkutan,
dan lain-lain. Besarnya biaya pemasaran dipengaruhi oleh :

a. macam komoditi;

b. lokasi pemasaran;

c. macam lembaga pemasaran;

d. efektifitas pemasaran dilakukan.

Biaya pemasaran dan keuntungan mempengaruhi harga jual. Besarnya
biaya pemasaran dan keuntungan masing- masing iembaga pemasaran perbeda,
karena perbedaan kegiatan yang dilakukan. Perbedan pemasaran dan keuntungan
menyababkan harga yang dibayarkan oleh masing-masing lembaga pemasaran
juga bebeda. Jadi hanya ditingkat produsen akan Iebih rendah daripada di tingkat
pedagang perantara dan harga di tingkat pengecer.

Menurut Soekartawi (1993: 2) besar kecilnya biaya pemasaran dalam
beberapa kejadian disebabkan oleh beberapa hal, antara lain :

1) macam komoditi pertanian
komoditi pertanian memiliki ciri-ciri tertentu yang membedakannya dengan
komoditi lain. Salah satunya adalah bersifat “ bulky” (volume besar tetapi
nilainya kecil). Akibatnya dalam proses pengelolaannya diperlukan tempat
yang luas, sehingga yang dikeluarkan untuk melaksanakan fungsi-fungsi
pemasaran akan lebih besar;

2) lokasi perusahaan
terpencarnya lokasi produsen dan konsumen, akan menimbulkan biaya
tambahan bagi fransportasi dan akan berakibat semakin besarnya biaya
pemasaran;

3) macam dan peranan lembaga pemasaran

banyaknya lempaga pemasaran yang turut terlibat dalam mekanisme
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efektifitas pemasaran menyangkut efisiensi pemasaran.

2.2.6. Keuntungan Pemasaran

Menurut Soekartawi (1993:6), keuntungan pemasaran adalah selisih total
revenue dengan total cost. Jarak yang mengantarkan produk pertanian dari
produsen menyebabkan terjadinya perbedaan besarnya keuntungan pemasaran dan
karena produsen tidak dapat bekerja sendiri untuk memasarkan produksinya maka
memeriukan pihak lain untuk membantu memasarkan produk pertanian yang
dihasilkan.

Produksi hasil-hasil pertanian yang dipasarkan pada umumnya melalui
mata rantai yang panjang dimana setiap mata rantai menghendaki tingkat
keuntungan tertentu. Jika penyaluran dari produsen ke konsumen dilakukan
kurang efisien akan merugikan salah satu pihak. Petani akan menerima harga yang
rendah terhadap hasil produksinya. Dilain pihak konsumen akan membayar harga
yang tiﬁggi terhadap hasil pertanian tersebut. Oleh karena itu saluran pemasaran
menentukan tinggi rendahnya harga yang diterima oleh petani atau produsen,
maka untuk mendapatkan keuntungan maksimal petani harus mampu berpikir
secara rasional dalam memilih alternatif yang ada sekaligus mendukung

terciptanya sistem pemasaran yang baik dan efisien.
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3.1 Rancangan Penelitian

Daerah penelitian ditentukan berdasarkan metode sampling secara sengaja
(purposive sampiing meiode). Dasar pertimbangan penelitian ini dilakukan di
Desa Kawedusan Kecamatan Ponggok Kabupaten Blitar karena di Desa

Kawedusan merupakan salah satu sentra produksi nanas di Kabupaten Blitar.

3.1.1 Jenis Penelitian

Jenis penelitian yang digunakan dalam ponelitian ini adalah jenis
penelitian diskriptif survei, yaitu metode dalain meneliti sekelompok manusia,
suatu obyek, suatu sistem pemikiran ataupun suatu kelas peristiwa pada masa
sekarang untuk memperoleh fakta-fakta dari gejala-gejala yang ada secara

sistematis, faktual dan akurat.( Natsir,1988:65)

3.1.2 Unit Analisis
Unit analisis dalam penelitian ini adalah petani dan perilaku tata niaga

nanas di Desa Kawedusan Kecamatan Ponggok Kabupaten Blitar

3.1.3 Populasi

Populasi dalam penelitian ini meliputi produsen atau petani nanas,
Pedagang Perantara [ (PP I), Pedagang Perantara I1 (PP II), Pedagang Perantara
Antar Kota (PPAK), Pedagang Pasar Besar (PPB), dan Pedagang Pengecer.

3.2 Metode Pengambilan Sampel
3.2.1 Metode Pengambilan Sampel Petani

Sampel dalam penelitian inm1 diambil dengan menggunakan metode

4N 7 7 e CIN 1 - 1 - 1 LG 1. 5
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dalam menghasilkan nanas. Jumlah dari setiap strata ditentukan dengan rumus

(Natsir,1988: 355):

Dimana :
nh :jumlah sampel tiap strata
Nh : jumlah populasi tiap strata
N : populasi seluruh strata

n :sampel yang diambil

Tabel 1. : Distribusi Populasi dan Sampel Petani Nanas berdasarkan luas
lahan yang digunakan di Desa Kawedusan Kecamatan Ponggok
Kabupaten Blitar

Strata Luas Lahan Populasi Sampel
(ha) (petani nanas) (petani nanas)
I <0,5 26 4
1 0,6-1 118 18
111 S 52 8
Jumlah 196 30

Sumber data : Survei pendahuluan, Januari 2002

3.2.2 Metode Pengambilan Sampel Lembaga Pemasaran

Penentuan responden dari lembaga pemasaran nanas digunakan 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. (Supranto, 1991: 39).
Jumlah pelaku pasar pada komoditi nanas di Desa Kawedusan Kecamatan

Ponggok dapat dilihat pada tabel 2:
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Tabel 2. Jumlah Pelaku Pemasaran Pada Saluran Distribusi Pemasaran
Nanas di Desa Kawedusan Kecamatan Ponggok Kabupaten Blitar.

Pelaku Pasar Populasi Prosentase Sampel
(7o)

PP1 12 13:79 4
PP 1I 10 11.49 3
PPAK 30 34.48 10
PPB 15 17.24 5
Pengecer 20 22.99 i
Jumlah 87 160 30

Sumber : Survei Pendahuluan, Januari 2001

3.3 Metode Pengumpulan Data
Metode pengumpulan data dalam penelitian ini dilakukan dengan cara :

a. mengadakan observasi yang dilakukan dengan jalan pengamatan langsung
pada pelaku pasar komoditi nanas yang diteliti;

b. mengadakan wawancara yang dilakakan melalui komunikasi langsung pada
sampel pelaku pasar yaitu petani dan lembaga pemasaran nanas dengan
menggunakan daftar pertanyaan yang telah dipersiapkan;

c. melakukan pencataan semua déta sekunder atau informasi dari dinas
pertanian, kantor statistik, maupun kantor kecamatan serta beberapa literatur

yang berkaitan dengan penelitian ini.

3.4 Metode Analisis Data
1. Untuk mengetahui efisiensi pemasaran digunakan analisis margin pemasaran,

bagian keuntungan dan biaya pemasaran (Masrofie, 1994 : 8) :

MP = Pr - Pf
Dimana :
MP = margin pemasaran (Rp / bijt )
i 4 = harga konsumen ( Rp/ biji )
Pf = harga produsen/ petani ( Rp / biji )

Kriteria pengambilan keputusan :
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Jika margin pemasaran semakin besar atau menjahui nol, sailuran distribusi

pemasaran dikatakan semakin tidak efisien.

Keuntungan lembaga pemasaran dan bagian keuntungan lembaga pemasaran

adalah :

Dimana :

Ki
Pji
Pbi
Bij

SKP1

SKP . = -I;—I(-LPTX 100 %
» ( Masrofie, 1994 - 8 )

Ki=Pji - Poi - bij

i=i

= keuntungan lembaga pemasaran ke i

[l

harga jual lembaga ke i ( Rp / biji )

harga beli lembaga ke i ( Rp/ biji )

biaya pemasaran lembaga ke 1 dari berbagai jenis biaya
ke j =1 sampai ke- n ( Rp/ biji )

= bagian keuntungan lembaga pemasaran ke-1 (%)

bagian biaya pemasaran ke i1 dan jenis biaya j adalah:

Dimana :

b,

Sb; = Pr-Pf x100% ( Masrofie, 1994 : 8 )

Sb; = bagian biaya lembaga pemasaran ( % )

b; = biaya pemesaran lembaga pemasaran ke- 1 ( Rp/ biji )

Kriteria pengambilan keputusan :

Jika perbedaan bagian keuntungan pemasaran pada masing-masing pedagang

perantara semakin kecil, maka saluran distribusi pemasaran dikatakan semakin

efisien.
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2. Untuk mengetahui bagian harga yang diterima petani menggunakan rumus
(Masrofie, 1994 : 99) :

Y =100 % —[PLI')fp—f,Yloo %j

Dimana :
Y = presentase nilai akhir yang diterima petani
Pr = harga beli di tingkat konsumen ( Rp / biji )
Pf = harga beli di tingkat produsen ( Rp / biji )
Kriteria pengambilan keputusan :
Semakin besar presentase harga yang diterima petani maka pemasaran tersebut

semakin efisien.
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3.5 Definisi Variabel Operasional dan Cara Pengukurannya

Untuk memperoleh persepsi yang sama mengenai variabel yang diteliti
beserta cara pengukurannya, maka diperlukan rumusan definisi variabel
operasional sebagai berikut :

a. margin pemasaran adalah selisih harga jual di tingkat konsumen akhir dengan
harga yang diterima produsen atau petani nanas dan dinyatakan dalam satuan
rupiah / biji;

b. harga konsumen adalah harga yang dibayar konsumen untuk mendapatkan
nanas dinyatakan dalam satuan rupiah / biji;

c. harga produsen adalah harga yang diterima produsen atau petani dari hasil
penjualan nanas yang dinyatakan dalam satuan rupiah / biji;

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

e. keuntungan pemasaran adalah selisih antara harga harga jual dengan harga
beli dikurangi biaya-biaya pemasaran yang dinyatakan dalam satuan rupiah /
biji;

f. distribusi biaya pemasaran adalah biaya pemasaran per margin pemasaran
dikalikan seratus persen, dinyatakan dalam persen;

g. biaya pemasaran adalah sejumlah biaya yang dikeluarkan oleh pedagang
dalam memasarkan nanas yang dinyatakan dalam satuan rupiah / biji;

h. harga jual adalah harga yang diterima pelaku pasar sebagai hasil dari menjual
nanas yang telah dibayar oleh konsumen dinyatakan dalam satuan rupiah / biji;

i. harga beli adalah harga yang dibayar kepada petani nanas dinyatakan dalam

satuan rupiah / biji.
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IV. HASIL DAN PEMBAHAS!

4.1. Gambaran Umum Usaha Tani Nanas di Desa Kawedusan
Desa Kawedusan adaiah sebuah desa yang terletak di Kecamatan Ponggok
Kabupaten Blitar. Adapun batas-batas Desa Kawedusan yaitu :
Sebelah utara berbatasan dengan Desa pojok.

a
b. Sebelah selatan berbatasan dengan Desa Kendalrejo.

o

Sebelah barat berbatasan dengan Desa Dadaplangu.
d. Sebelah timur berbatasan dengan Desa Maliran.

Desa Kawedusan sangat baik untuk pengembangan pertanian tanaman
pangan seperti padi, palawija dan holtikultura yang meliputi sayur dan buah-
buahan. Secara geografis Desa Kawedusan terletak pada ketinggian rata-rata 435
M dari permukaan air air laut, dengan curah hujan rata-rata 150 mm pertahun.
Topografi in1 cocok untuk usaha tani nanas.

Tabel 3. Luas tanah menurut jenis penggunaan di Desa Kawedusan
Kecamatan Ponggok Kabupaten Blitar, tahun 2001

No Jenis Tanah Menurut Luas Tanah Prosentase

Penggunaanya (Ha) (%)

1 Tanah tegal 15445 2137
2 Tanah sawah 50.54 8.96

3 Tanah pekarangan 80.54 14.27
4  Tanah bengkok 13.54 2.40

5  Tanah bangunan 243 43.07
6  Lain-lain 22.16 3.93
Jumlah 564.23 100

Sumber : Kantor Desa Kawedusan 2000-2001

Dari tabel 3 terlihat bahwa tanah yang digunakan untuk pertanian tanah
tegalan adalah seluas (27,37%) diikuti dengan tanah pekarangan dan sawah.
Untuk usaha tani tanaman nanas, biasanya diusahakan pada lahan pekarangan atau

tegalan. Apabila lahan tersebut ditanami nanas berarti tersedia lahan 229,07 Ha
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4.1.2 Keadaan Penduduk

Jumlah penduduk jiwa di Desa Kawedusan tahun 2002 sebesar 3830 jiwa,
terdiri dari laki-laki sebanyak 1881 jiwa dan wanita 1949 jiwa. Dengan
membandingkan jumlah seluruh penduduk dengan penduduk yang bekerja akan
diketahui angka dependency ratio atau angka ketergantungan sebesar 0,56% yang

artinya dari setiap 100 jiwa usia produktif akan menanggung 56 orang non
produktif.

4.1.3 Keadaan Pendidikan

Salah satu faktor yang sangat penting dalam pelaksanaan pembangunan
adalah adanya pendidikan yang memadai baik yang dilaksanakan secara formal
maupun non formal. Demikian pula dengan tingkat pendidikan di Desa
Kawedusan yang bertujuan sebagai penunjang keberhasilan pembangunan dalam
sektor pertanian. Keadaan tingkat pendidikan di Desa Kawedusan dapat dilihat
pada tabel 4 :

Tabel 4. Tingkat Pendidikan Penduduk Desa Kawedusan Kecamatan
Ponggok Kabupaten Blitar tahun 2001.

No Tingkat Pendidikan Jumlah Prosentase
(Jiwa ) (%)
1 Tidak sekolah 300 8.10
2 Tidak tamat SD 1136 30.66
3  Tamat SD 1745 47.10
4  Tamat SLTP 325 B.77
5  Tamat SLTA 176 4.75
6  Sarjana 23 0.62
Jumlah 3705 100

Sumber : Kantor Desa Kawedusan 2000-2001

Dari tabel 4 terlihat bahwa kebanyakan penduduk Desa Kawedusan tamat
Sekolah dasar yaitu sebanyak 1745 jiwa, dengan prosentase 47,10% jiwa
sedangkan yang mencapai gelar sarjana hanya 0,62%, dengan demikian

pendidikan belum menunjang pembangunan seutuhnya, khususnya pembangunan
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4.1.4 Mata Pencaharian Penduduk

Sebagian besar penduduk desa Kawedusan bekerja sebagai buruh tani dan
petani, sesuai dengan potensi alam yang ada di Desa Kawedusan .dalam urutan
pertama dalam hal memperoleh mata pencaharian yaitu sebesar 510 sebagai buruh
tani dan 250 sebagai petani sedangkan diluar sektor pertanian sebanyak 442.
Pembagian penduduk berdasarkarn mata pencahariannya dapat dilihat pada tabel 5:

Tabel 5. Banyaknya Penduduk Desa Kawedusan Kecamatan Ponggok
Kabupaten Blitar Berdasarkan Mata Pencaharian, takun 2001-

2002
No Mata Pencaharian Jumlah Prosentase

(jiwa) (%)

1 Petani 250 20.80

2 Buruh tani 510 42.43
3 Pegawai Negeri 40 3.33
4 ABRI 6 0.50
5 Swasta 8 2.08
6 Pertukangan 21 1.75
7  Pensiunan ) 0.42

8 Jasa 345 28.70
Jumlah 1202 100

Sumber : Kantor Desa Kawedusan 2000-2001

4.1.5. Sarana dan Prasarana

Sarana dan prasarana sangat penting artinya, karena dengan sarana dan
prasarana yang memadai akan mempercepat keberhasilan pembangunan desa,
selain itu dengan adanya sarana dan prasarana yang memadai maka kesejahteraan
masyarakat akan tercapai. Untuk lebih jelasnya dapat dilihat pada tabel 6 :

Tabel 6. Jenis dan Jumlah Sarana dan Prasarana yang ada di Desa
Kawedusan Kecamatan Ponggok Kabupaten Blitar tahun 2000-

2001
No Jenis sarana Angkutan Jumlah (buah)
1  Sepeda 1200
2 Sepeda Motor 900
3 Becak 10
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Dari tabel 6 terlihat bahwa penduduk Desa Kawedusan sudah banyak yang
memiliki sarana angkutan bermotor, sehingga penduduknya sudah mengalam:
kemajuan di sektor transportasi yang akhirnya memudahkan komunikasi, baik
antar desa atau antar wilayah.

Untuk memenuhi komunikasi massa atau tambahan informasi dari
berbagai pelosok, penduduk Desa Kawedusan sudah banyak memiliki alat
komunikasi, seperti terlihat pada tabel 7.

Tabel 7. Jenis dan Alat Komunikasi Penduduk Desa Kawedusan Kecamatan
Ponggok kabupaten Bliatar tahun 2000

No Jenis alat Komunikasi Jumlah
B ( Unit ) / buah
1  Radio 37
2 Televisi 735
3 Telepon s 476
4  Wartel 5

Sumber : Kantor Desa Kawedusan 2000-2001

Dari tabel 5 terlihat bahwa penduduk Desa Kawedusan sudah banyak
memiliki pesawat telepon, radio, televisi sehingga dengan tersedianya sarana
tersebut petani akan dengan cepat mengetahui apabila terdapat perubahan
tekhnologi baru dalam bidang pertanian, terutama cara-cara meningkatkan

produksi nanas.

4.1.6. Keadaan Pertanian

Desa Kawedusan merupakan salah satu dari beberapa desa di Kecamatan
Ponggok, Kabupaten Daerah tingkat II Blitar yang menghasilkan komoditi nanas.
Usaha tani nanas vang dilakukan bersifat komersial tradisional, yaitu usaha tani
tersebut berlangsung turun-temurun dengan motivasi untuk memperoleh
keuntungan. Waktu menanam nanas yang terbaik adalah permulaan musim
penghujan yaitu pada bulan Oktober-November sehingga dapat diharapkan

keadaan tanah akan cukup lembab, disamping itu penyiramannya tidak terlalu
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sehingga pendapatan yang diperoleh tidak dapat diramalkan dengan pasti
walaupun panen tinggi. Selain harga produksi nanas maka petani di Desa
Kawedusan sering dihadapkan pada harga sarana produksi yang tidak menentu
dan petani belum mengetahui harga sarana produksi di pasaran dengan pasti,
sedangkan usaha tani lainnya sulit dilaksanakan karena kondisi tanah tegal dan

agak sulitnya pengairan.

4.1.7 Luas Areal dan Produksi Tanaman Nanas
| Sebagian besar lahan pertanian di Desa Kawedusan Kecamatan Ponggok
Kabupaten Blitar digunakan untuk areal penanaman palawija dan holtikultura baik
sayur-sayuran maupun buah-buahan. Hal ini disebabkan kondisi geografis dan
struktur tanah yang kurang menguntungkan untuk tanaman padi, sehingga untuk
memenuhi kebutuhan pangan dan usaha peningkatan pendapatan masyarakat
maka sebagian besar petani cenderung memanfaatkan kondisi lahan dengan
melaksanakan usaha tani holtikultura. Tanaman yang paling banyak diusahakan di
Desa Kawedusan Kecamatan Ponggok Kabupaten Blitar tahun 2001 adalah
sebagai berikut :
a. tanaman padi dan palawija seluas 37,57 hektar atau 16,40 % dari seluruh luas
lahan pertanian
b. tanaman holtikultura (nanas) seluas 191,50 hektar atau 83,60 % dari seluruh
luas lahan pertanian.
Jumlah produksi tanaman nanas merupakan urutan terbanyak yang
diusahakan diantara tanaman buah-buahan yang lain seperti rambutan, pisang dan

pepaya.

4.1.8. Saluran Distribusi Pemasaran Nanas di Desa Kawedusan

Produksi nanas di Desa Kawedusan sebagian dipasarkan keluar Kabupaten

Blitar yaitu: Malang, Madura, Surabaya, Jember, dan Tulungagung. Pengiriman
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hari-hari besar tertentu misalnya menjelang Idul Fitri atau natal permintaan nanas
meningkat sehingga jumlah pengiriman nanas meningkat.

Sistem penjualan nanas petani di desa Kawedusan berjalan dengan
kemitraan dengan lembaga pemasaran yang ada. Petani menjual hasil panennya
pada pelaku pasar tertentu yang sudah menjadi langganannya sehingga sulit bagi
pelaku pasar lain untuk masuk didalammya.

Pedagang yang bertindak sebagai penyalur dalam pemasaran nanas yaitu :
Petani, Pedagang Perantara | (PP [), Pedagang Perantara II (PP II), Pedagang
Pasar Antar Kota ( PPAK), Pedagang Pasar Besar (PPB), dan Pedagang FPengecer.
Dilhat dari hubungan antar pedagang tidak bersifat kontak dagang murni
melainkan berdasar kepercayaan. Saluran distribusi pemasaran nanas di Desa
Kawedusan kecamatan Ponggek dapat dibedakan menjadi tiga macam, seperti

pada gambar 1 :

Pengecer %—»
]

KONSU
MEN

Gambar 1. Saluran Distribusi Pemasaran Nanas di Desa Kawedusan
Kecamatan Ponggok Kabupaten Blitar, Januari 2002

Saluran distribusi pemasaran I merupakan saluran distribusi pemasaran

terpendek yaitu : Petani - PPAK — Pengecer — konsumen akhir. Harga

ditentukan oleh PPAK. Pedagang pengecer membeli dari PPAK berdasarkan

harga yang berlaku di pasaran setelah memperhitungkan biaya dan keuntungan

pemasaran yang diharapkan. PPAK membeli ke petani berdasarkan harga beli
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Saluran distribusi pemasaran II terdiri dari : Petani - PP I - PPAK —
PBB — Konsumen akhir. Harga ditentukan oleh PBB. PPAK membeli ke PP I
berdasarkan harga beli PP | setelah memperhitungkan biaya dan keuntungan
pemasaran yang diharapkan. PP I membeli ke petani berdasarkan harga beli
PPAK setelah memperhitungkan biaya dan keuntungan pemasaran yang
diharapkan.

Saluran distribusi pemasaran III terdiri dari : Petani - PP [ — PP Il —»
PPB — Konsumen akhir. Harga ditentukan oleh PPB. PP II membeli ke PP I
berdasarkan harga beli PPB setelah memperhitungkan biaya dan keuntungan
pemasaran yang diharapkan. PP 1 membeli ke petani langsung berdasarkan harga

beli PP II setelah memperhitungkan biaya dan keuntungan pemasaran yang

diharapkan.

4.1.8 Fungsi-Fungsi Pemasaran di Daerah Penelitian
Fungsi pemasaran yang dilakukan oleh pelaku pasar sangat berpengaruh
terhadap besar biaya yang dikeluarkan dan keuntungan yang diperoleh. Gambaran
pelaku pasar dalam melaksanakan fungsi-fungsi pemasaran di Desa Kawedusan
Kecamatan Ponggok dapat dijelaskan sebagai berikut :
a. Petani
Petani bertindak sebagai produsen. Petani dapat menjual nanasnva pada
PPAK atau PP L.
b. Pedagang Perantara I (PP 1)
PP I adalah pelaku pasar yang bertindak sebagai pedagang perantara antara
petani dengan PP [I atau PPAK. Fungsi pemasaran yang dilakukannva adalah
(2) pembelian, yaitu PP I mendatangi langsung ke petani nanas dan membeli
nanas yang masih di pohon/ belum dipetik; (b) processing, yaitu PP I
melakukan pemetikan buah nanas yang siap panen; (c) pengangkutan, yaitu :

PP I mengangkut nanas dari kebun ke pasar atau kerumahnya; dan (d)


http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/

C.

penjualan, yaitu menjual ke PP II atau PPAK.
Pedagang Perantara I1 ( PP 11 )
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PP II adalah pelaku pasar yang bertindak sebagai pedagang perantara antara
PP [ dengan PPB. Fungsi pemasaran yang dilakukan: (a) pembelian, yaitu PP
Il membeli langsung pada petani atau PP [; (b) pengangkutan, yaitu PP II
mengakut nanas dari rumah PP I ke rumah PP I atau dari petani ke rumah PP

IT; dan (c) penjualan, yaitu PP Il menjual nanasnya langsung ke PPB.

d. Pedagang Pasar Antar Kota

€.

PPAK adalah peiaku pasar yang bertindak sebagai pedagang perantara antara
PP [ atau PPB, petani dengan pengecer. Fungsi pemasaran yang dilakukan :
(a) memberikan informasi harga pada PP I; (b) pembelian, yaitu PPAK
membeli nanas ke petani atau PP [, (c) pengangkutan, yaitu PPAK
mengangkut nanas dari petani atau dari rumah PP | ke rumah PPAK atau
langsung (c) penjualan, yaitu PPAK menjual nanas dari petani atau PP [
langsung ke PPB dan ke pengecer.

Pedagang Pasar Besar

PPB adalah pelaku pasar yang bertindak sebagai pedagang perantara antara
PP IT dengan konsumen akhir atau PPAK dengan konsumen akhir. Fungsi
pemasaran yang dilakukan: (a) menentukan harga, yaitu diawali dengan
analisis permintaan dan penawaran di pusat perdagangan, kalkulasi stock
yang masih ada dan keadaan produksi masing-masing daerah pemasok; (b)
pembelian, yaitu PPB membeli langsung ke PP II atau PPAK; (c) penjralan,

yaitu PPB menjual ke konsumen akhir.

f. Pedagang Pengecer

Pedagang pengecer adalah pelaku pasar yang bertindak sebagai pedagang
perantara antara PPAK. dengan konsumen akhir. Fungsi pemasaran yang
dilakukan adalah : (a) pembelian, yaitu melakukan pembelian langsung dari
PPAK; (b) penjualan, yaitu melakukan penjualan langsung ke konsumen

akhir.
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4.2 Analisis Data
4.2.1 Analisis Efisiensi Saluran Distribusi Pemasaran

Tingkat efisiensi pada saluran distribusi pemasaran nanas di Desa
Kawedusan Kecamatan Ponggok tahun 2001 dianalisis dengan menggunakan
analisis margin pemasaran, distribusi keuntungan dan distribusi biaya pemasaran
berdasarkan jalur pemasaran nanas dan lembaga pemasaran yang terlibat dari
petani nanas sebagai produsen sampai pada konsumen akhir

Hasil analisis menunjukkan saluran distribusi pemasaran III memiliki
margin pemasaran yang lebih kecil dibandingkan saluran distribusi pemasaran [
dan saluran distribusi pemasaran II, artinya saluran distribusi pemasaran III
mampu menyalurkan nanas dari produsen ke konsumen dengan biaya pemasaran
yang lebih kecil daripada saluran distribusi pemasaran I dan saluran distribusi
pemasaran II..

Analisis perbedaan distribusi keuntungan menunjukkan bahwa saluran
distribusi pemasaran III lebih kecil daripada saluran distribusi pemasaran [ dan
saluran distribusi pemasaran [I, artinya keuntungan pemasaran pada saluran
distribusi pemasaran [II dibagikan lebih merata kepada pedagang perantara yang
terlitat didalamnya. Analisis perbedaan distribusi biaya juga menunjukkan bahwa
pada saluran distribusi pemasaran III lebih kecil daripada saluran distribusi
pemasaran [ dan saluran distribusi pemasaran II.

Berdasarkan analisis margin pemasaran ( pada tabel 8), analisis distribusi
keuntungan ( pada tabel 9) dan analisis distribusi biaya pemasaran ( pada tabel 10)
menunjukkan bahwa saluran distribusi pemasaran III lebih efisien daripada

saluran distribusi pemasaran [ dan saluran distribusi pemasaran II.

a. Analisis Margin Pemasaran

Untuk mengetahui efisiensi suatu pemasaran dapat dilihat dari besar kecilnya

margin pemasaran. Semakin kecil margin pemasaran yang diperoleh dalam suatu
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dikarenakan dengan semakin kecil margin pemasaran berarti pelaku pasar dalam

saluran pemdsaran ‘tersebut mampu melakukan fungst' pemasaran ‘dengan biaya

yang relatif rendah tanpa mengambil keuntungan terlalu besar terhadap petani
produsen maupun pelaku pasar lainnya akibat proses pemasaran tersebut.

Analisis margin pemasaran pada komoditas nanas dilakukan pada tiga saluran
distribusi pemasaran nanas yang ada di Desa Kawedusan. Margin pemasaran yang

terjadi dapat dilihat pada tabel 8.

Tabel 8. Margin Pemasaran Komoditas Nanas Menurut Lembaga
Pemasaran dan Saluran Distribusi Pemasaran di Desa
Kawedusan Kecamatan Ponggok Kabupaten Blitar tahun 2001

Lembaga Margin Pemasaran
pemasaran ¥
SDP I Y SDP 11 Y SDP III Y%
(Rp) (Rp) (Rp)
PP I . 4 102.50 21.61 100.00 24.56
PP II * * . 3 166.07 40.79
PPAK 266.67  54.70 250.00 33.19 -4 &
PPB ' * 117.50 25.00 141.07 34.65
Pengecer 220.83  45.30 2 . . *
Jumlah 487.59  1¢0.00 470.00  100.00  407.14  100.00

Sumber : Lampiran 4,5,6

Berdasarkan tabel 8 diketahui bahwa margin pemasaran pada saluran
distribusi pemasaran | menduduki urutan pertama sebesar Rp.487,59/biji. Yang
terjadi pada margin saluran distribusi pemasaran I Pedagang Perantara Antar Kota
(PPAK) menerima margin pemasaran terbesar yaitu Rp.266,67/biji atau 54,70%
dan Pedagang Pengecer menerima margin pemasaran sebesar Rp.220,83/biji atau
45,30%. Margin pemasaran pada saluran distribusi [l menduduki urutan kedua
sebesar Rp.470/biji, sedangkan saluran distribusi pemasaran III menduduki urutan
ketiga sebesar Rp.407,14/biji. Pada saluran ditribusi pemasaran III Pedagang
Perantara I (PP I) menerima margin pemasaran sebesar Rp.100/biji atau 24,56%,
Pedagang Perantara II (PP II) menerima margin pemasaran sebesar Rp.

166,07/biji atau 40,79% dan Pedagang Pasar Besar (PPB) menerima margin
pemasaran sebesar Rp.141,07/biji atau 34,65%.
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yang dilakukan oleh setiap lembaga pemasaran dalam saluran distribusi
pemasaran nanas.

Berdasarkan lampiran 7 distribusi keuntungan pada setiap saluran
distribusi pemasaran dan lembaga pemasaran komoditi nanas dapat dilihat pada

tabel 9:

Tabel 9. Distribusi Keuntungan Komoditas Nanas Menurut Lembaga
Pemasaran dan Saluran Distribusi Pemasaran di Desa
Kawedusan Kecamatan Ponggok Kabupaten Blitar tahun 2001

Lembaga Pemasaran Distribusi Keuntungan
SDP i SDP 11 SDP I

% % %o
i * 9,90 1173
PP II 4 » 23,03
PPAK 32.89 27,26 .
PPB * 16,00 22,56
Pengecer 4470 A b

Sumber : lampiran 7

Berdasarkan distribusi keuntungan pemasaran yang terjadi pada saluran
distribusi pemasaran [, Pedagang Perantara Antar Kota (PPAK) memiliki
distribusi keuntungan sebesar 32,89% atau Rp.160 /biji. Pedagang Pengecer
mengambil keuntungan sebesar 44,70% atau Rp.217,93 /biji Dari tabel tersebut
terlihat bahwa pada pedagang saluran distribusi pe.masaran I mengambil
keuntungan yang lebih besar dari pelaku pasar lainnya.

Pada saluran distribusi pemasaran II Pedagaﬁg Peranta I {(PPI) memperoleh
distribusi keuntungan sebesar 9,90%, Pedagang Perantara Antar Kota (PPAK)
memperoleh distribusi keuntungan sebesar 27,26% dan Pedagang Pasar Besar
(PPB) memperoleh distribusi keuntungan sebesar 16%. Pedagang Perantara Antar
Kota lebih berperan dalam menentukan harga sechingga mendapatkan keuntungan
sebesar Rp.128.11/biji.

Distribusi keuntungan  pada saluran pemasaran III menunjukkan
perbedaan distribusi keuntungan yang diperoleh pelaku pasar yang terlibat lebih

b RN ) D . JUEETSN. WSS el Rl 1 APl N - 9 . 1 ¥
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distribusi keuntungan saluran pemasaran II. Pedagang Perantara [ (PPI)

memperoleh ' Cldistribusi ‘keuntungan ‘pemasaran — 's¢besar- 11,71%, -Pedagang
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Perantara JI (PP II) memperoleh keuntungan distribusi pemasaran sebesar 23.03%
dan Pedagang Pasar Besar (PPB) memperoleh distribusi keuntungan sebesar
22,56%.

Distribusi keunftungan pada masing-masing lembaga pemasaran pada
saluran distribusi pemasaran III menunjukkan  perbedaan  lebih kecil
dibandingkan saluran pemasaran II dan saluran pemasaran I.

Berdasarkan lampiran 4,5,6 distribusi biaya pemasaran pada lembaga
pemasaran yang terjadi pada setiap saluran distribusi pemasaran dapat dilihat pada

tabel 10 :

Tabel 10. Distribusi Biaya pemasaran Komoditas Naras Menurut Lembaga
Pemasaran dan Saluran Distribusi Pemasaran di Desa
Kawedusan Kecamatan Ponggok Kabupaten Blitar tahun 2001

Lembaga Pemasaran Distribusi Biaya
SDP I SDP II SDP 1T

% % Y%
PP I L. 11,91 12,85
PP H * * 17,76
PPAK 21,81 25,93 s
PPB 4 9,00 12,09
Pengecer 0,59 b .

Sumber : lampiran 7

Berdasarkan tabel 10 pada saluran pemasaran [ distribusi biaya pemasaran
Pedagang Perantara Antar Kota (PPAK) memiliki distribusi biaya pemasaran
sebesarRp.106/biji atau 21,81% dari margin pemasarannya. Hal ini disebabkan
besarnya biaya transportasi yang harus dikeluarkan untuk mengangkut nanas ke
pasar luar kota. Dan pedagang pengecer memiliki distribusi biaya pemasaran
sebesar Rp.2,9/biji atau 0,59%.

Distribusi biaya pemasaran pada saluran distribusi pemasaran II, Pedagang
Perantara I (PPI) memiliki distribusi biaya pemasaran sebesar Rp.55,97/biji atau
11,91% dari margin pemasaran, Pedagang Perantara Antar Kota (PPAK) memiliki
distribusi biaya pemasaran sebesar Rp.121,92/biji atau 25,93% dari margin
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pemasaran sebesar Rp.42,28/biji atau 9%.

Distribusi biaya pemasaran pada saluran distribusi pemasaran III,
Pedagang Perantara [ (PPI) memiliki distribusi biaya pemasaran sebesar
Rp.52,31/biji atau 12,58% dari margin pemasaran, Pedagang Perantara 11 (PPII)
memiliki distribusi biaya pemasaran sebesar Rp.72,31/biji atau 17,76% dari
margin pemasarannya dan Pedagang Pasar Besar (PI'Z) memiliki distribusi biaya

pemasaran sebesar Rp.49,69/biji atau 12,09%.

¢. Analisis Bagian Harga yang Diterima Petani

Analisis ini digunakan untuk membandingkan harga yang diterima oleh
petani dari harga yang dibayarkan oleh konsumen akhir, hal tersebut berguna
untuk melihat efisiensi pemasaran yang ada. Bagian harga yang diterima oleh
petani nanas pada masing-masing saluran distribusi pemasaran dapat dilihat pada
tabel 11.

Tabel 11. Bagian Harga Yang Diterima Petani Nanas Pada Masing-Masing
Saluran Distribusi Pemasaran di Desa Kawedusan Kecamatan
Ponggok Kabupaten Blitar tahun 2001

No Saluran distribusi Pemasaran Bagian Harga Yang Diterima
Petani (%)
1 [ -31,46
2 11 -36,23
3 III -16,33

Sumber : Lampiran 11
Dari tabel 11 diketahui bahwa bagian harga yang diterima petani pada

saluran pemasaran III (-16,33%) lebih besar daripada saluran pemasaran [ yaitu
sebesar (-31,46%), dan bagian harga yang diterima petani pada saluran pemasaran
I lebih tinggi dari saluran pemasaran 11 yaitu (-36,23 %), dan petani pada saluran
distribusi pemasaran II memperoleh bagian harga paling kecil daripada bagian
harga yang diterima oleh petani pada saluran pemasaran lainnya ( -31,46 %) dan
(-16,33%). Petani memperoleh bagian harga negatif, hal ini disebabkan petani
dirugikan dengan adanya sistem pemasaran yang tidak adil. Dimana harga jual

nanas dari petani melalui lembaga pemasaran yang ada bisa sampai ke konsumen
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4.3. Pembahasan
4.3.1. Efisiensi Pemasaran

Besar tingkat efisiensi dari saluran pemasaran akan berpangaruh terhadap
tingkat pendapatan yang diperoleh petani produsen. Untuk itu petani harus bisa
memilih dengan tepat saluran pemasaran mana yang paling efisien.

Masrofie (1994:8) menyatakan bahwa dengan semakin kecil suatu margin
pemasaran maka semakin efisien saluran distribusi pemasarannya. Berdasarkan
hasil analisis dan olahan data yang diperoleh di Desa Kawedusan menunjukkan
bahwa margin pemasaran nanas pada saluran distribusi pemasaran I lebih besar
daripada saluran distribusi pemasaran II dan saluran distribusi pemasaran II lebih
lebih besar daipada saluran distribusi pemasaran III. Dengan demikian saluran
distribusi pemasaran III yang terkecil yaitu sebesar Rp.407,14/biji sehingga
saluran distribusi pemasaran IIT memiliki efisiensi tertinggi yang diikuti saluran
distribusi pemasar Il yaitu sebesar Rp.470/biji. Margin pemasaran pada saluran
distribusi pemasaran I kecil perbedaanya dengan margin distribusi pemasaran
saluran II yaitu sebesar Rp.17,59/ biji dan perbedaan margin pemasaran saluran
distribusi II dengan saluran distribusi pemasaran III sebesar Rp 62,86 / biji. Besar
kecilnya perbedaan margin pemasaran tersebut sangat berpengaruh terhadap harga
yang harus dibayarkan konsumen.

Soekartawi (1993:18) berpendapat bahwa panjang pendeknya saluran
distribusi pemasaran yang digunakan suatu komoditas berkaitan erat terhadap
tingkat efisiensi pemasaran, artinya dengan semakin pendeknya saluran
pemasaran yang digunakan maka semakin efisien saluran distribusi pemasaran
tersebut. Namun hasil analisis menunjukkan walaupun saluran distribusi
pemasaran III lebih panjang daripada saluran distribusi pemasaran [ tapi saluran
distribsi pemasaran Il lebih efisien. Hal ini disebabkan karena (1) pada saluran
distribusi pemasaran | Pedagang Antar Kota (PPAK) harus menanggung biaya

transportasi yang cukup besar untuk mengantar nanas dari petani di Desa
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yang telah dikalkulasi oleh pedagang pasar besar sehingga pedagang pengecer
dengan harga pembelian dari PPAK menjual kepada konsumen dengan harga
yang hampir sama dengan harga Pedagang Pasar Besar (PPB). Dengan adanya
dua hal tersebut menyebabkan margin pemasaran pada saluran distribusi
pemasaran I lebih besar dan saluran distribusi pemasaran I menjadi kurang
efisien.

Berdasarkan informasi yang diperoleh dari petani yang ada di Desa
Kawedusan banyak petani/produsen yang menjual langsung hasil panennya
kepada PPAK karena mereka bisa menjual hasil panennya dengan harga yang
sedikit lebih tinggi. Hal ini disebabkan karena PPAK memberikan penawaran
harga yang sedikit lebih baik kepada petani nanas agar PPAK dapat memenuhi
permintaan pasar.

Analisis hasil penelitian menunjukkan bahwa saluran pemasaran |
memiliki keuntungan tertinggi yaitu sebesar Rp. 277,93/ biji atau 77,59 % dari
margin pemasaran. Di sini pedagang pengecer mengambil keuntungan tertinggi
yaitu sebesar Rp.21793 / biji Hal ini dikarenakan pedagang pengecer
menyesuaikan harga sesuai dengan fungsi permintaan dan penawaran yang telah
dikalkulasi oleh pedagang pasar besar sehingga pedagang pengecer dengan harga
pembelian dari PPAK menjual kepada konsumen dengan harga yang hampir sama
dengan harga Pedagang Pasar Besar (PPB). Pedagang pengecer dengan biaya
yang rendah menjual dengan harga yang tinggi ke konsumen menyebabkan
keuntungan yang diperoleh menjadi besar. Kemudian diikuti keuntungan dari
PPAK yaitu sebesar Rp.160 /biji. Walaupun PPAK memperoleh keuntungan yang
besar mereka juga harus harus menanggung biaya pemasaran yang cukup besar
pula untuk mengirimkan komoditi nanas ke luar kota. Keuntungan kedua pelaku

pasar tersebut yang menyebabkan keuntungan pemasaran saluran distribusi
pemasaran [ lebih tinggi.

Distribusi Biaya pemasaran yang tertinggi terdapat pada saluran
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Pedagang Pasar Besar (PPB)sebesar Rp.122,92 / biji atau 25,93 % dari margin
pemasaran, Sedangkan PPB menjual ke konsumen dengan biaya Rp. 42,28 /biji
atau 9 % dari margin pemasaran. Berdasarkan lampiran 4 dan 5 terlihat bahwa
PPAK mengeluarkan biaya yang besar untuk membawa nanas ke luar kota. Biaya
Pemasaran pada saluran pemasaran [ lebih rendah karena lembaga pemasaran
yang terlibat lebih sedikit.

Soekartawi (1993:19) menyatakan bahwa semakin merata penyebaran
keuntungan lembaga pemasaran dalam saluran distribusi pemasaran, maka
semakin efisien saluran distribusi pemasarannya. Berdasarkan analisis hasil
penelitian menunjukkan bahwa perbedaan distribusi keuntungan  lembaga
pemasaran yang terlibat pada saluran distribusi III lebih kecil dibandingkan
saluran distribusi lainnya. Diketahui perbedaan/selisisih  keuntungan pada
masing-masing lembaga pemasaran pada saluran pemasaran III sebesar 11,32%
dan 0,47%. Hal tersebut menunjukkan saluran pemasaran III mampu mengadakan
pembagian yang lebih adil dari keseluruhan harga yang dibayar konsumen
terakhir kepada semua pihak yang ikut serta di dalam kegiatan pemasaran nanas.

Mubyarto (1994:166) terpendapat bahwa pemasaran dianggap efisien
apabila memenuhi dua syarat yaitu : (1) mampu menyampaikan hasil-hasil dari
petani produsen kepada konsumen dengan biaya semurah-murahnya; (2) mampu
mengadakan pembagian yang adil dari keseluruhan harga yang dibayar konsumen
terakhir kepada semua pihak yang ikut serta di dalam kegiatan produksi dan tata
niaga/pemasaran barang tersebut. Hasil penelitian menunjukkan bahwa saluran
distribusi pemasaran III mampu menekan perbedaan biaya pemasaran lebih
rendah pada masing-masing lembaga pemasarannya dari total biaya sebesar
Rp171,23/biji, diikuii saluran pemasaran I sebesar Rp.108,90/biji dari total biaya
dan saluran pemasaran II sebesar Rp.220.17/biji dari total biaya. Saluran distribusi
pemasaran III. Berdasarkan lampiran 7, saluran distribusi pemasaran III

menunjukkan perbedaan keuntungan lembaga pemasaran yang terlibat lebih
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menunjukkan saluran pemasaran III juga mampu mengadakan pembagian yang
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adil dari keseluruhan harga yang dibayar konsumen terakhir kepada semua pihak

yang ikut serta di dalam kegiatan pemasaran nanas.

4.3.2. Bagian Harga yang Diterima Petani Nanas

Berdasarkan hasil analisis, bagian harga yang diterima oleh petani adalah
negatif, artinya petani dirugikan dengan adanya proses pemasaran yang dilakukan
oleh lembaga-lembaga pemasaran yang terlibat. Hal ini disebabkan oleh sistem
pemasaran yang dilakukan oleh lembaga pemasaran yang terlibat tidak berpihak
pada petani, dimana harga jual nanas dari petani melalui lembaga pemasaran yang
ada bisa sampai ke konsumen dengan harga sampai dua kali lipatnya. Petani tidak
mendapatkan bagian pendapatan akibat pemasaran tersebut malahan petani harus
menanggung kerugian biaya pemasaran. Analisis hasil penelitian menunjukkan
bahwa petani pada saluran pemasaran III menerima bagian harga sebesar (-16,33
%) yang lebih tinggi daripada saluran pemasaran yang lain (31,46%) dan
(36,23%), diikuti oleh petani pada saluran pemasaran I menerima bagian harga
sebesar (-31,46 %), dan petani pada saluran distribusi pemasaran Il menerima

bagian harga sebesar (-36,23 %).
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V. SIMPULAN DAN SA

5.1 Simpulan
Beberapa kesimpulan yang dapat diambil berdasarkan hasil penelitian dan
analisis yaitu :

a. Saluran distribusi pemasaran nanas yang terdapat di Desa Kawedusan
Kecamatan Ponggok Kabupaten Blitar meliputi 3 saluran distribusi pemasaran,
yaitu : (1) Petani — Pedagang Perantara Antar Kota — Pengecer —
Konsumen, (2) Petani — Pedagang Perantara [ — Pedagang perantara Antar
Kota — Pedagang Pasar Besar — konsumen, (3) Petani — Pedagang
Perantara | — Pedagang Perantara [l — Pedagang Pasar besar.

b. Saluran pemasaran III merupakan saluran pemasaran yang paling efisien,
karena margin pemasaran pada saluran pemasaran il sebesar Rp. 407,14 / biji
adalah yang terkecil dibandingkan saluran pemasaran I dan saluran pemasaran
II. Terdapat perbedaan keuntungan pemasaran pada masing-masing lembaga
pemasaran, dan saluran pemasaran [II menunjukkan perbedaan keuntungan
yang lebih kecil dibandingkan saluran pemasaran I dan saluran pemasaran II.
Hal ini berati saluran pemasaran III mampu mengadakan pembagian yang adil
dari keseluruhan harga yang dibayar konsumen terakhir kepada semua pihak
yang ikut serta di dalam kegiatan pemasaran nanas. Keuntungan dan biaya
pemasaran yang tertinggi diterima oleh Pedagang Perantara Antar Kota
(PPAK), karena PPAK mermpakan lembaga pemasaran yang memiliki
perbedaan jangkauan pasar dengan lembaga pemasaran yang lainnya.

c. Bagian harga yang diterima petani nanas pada ketiga saluran pemasaran yang
ada adalab negatif. Hal tersebut menunjukkan lembaga pemasaran yang ada
tidak bersikap adil pada petani dengan memberikan harga penawaran yang

sangat rendah, dan menjual sampai pada konsumen akhir dengan harga yang
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lebih dua kali lipatnya. Kerugian terkecil yang diterima petani terdapat pada
saluran pemasaran Il yaitu, sebesar (,-16,33 %) kemudian diikuti saluran

pemasaran I dan saluran pemasaran II.
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5.2 Saran
Melihat dari kesimpulan dan kondisi sewaktu diadakan penalitian tersebut
maka dapat disampaikan beberapa saran sebagai berikut :

a. Sebaiknya petani nanas memilih saluran distribusi pemasaran Il karena
bagian harga yang diterima petani pada saluran pemasaran Il mengalami
kerugian yang lebih sedikit dibandingkan saluran pemasaran lainnya.

b. Petani nanas di Desa Kawedusan Kecamatan Ponggok Kabupaten Blitar
hendaknya segera membentuk koperasi petani, agar petani memiliki daya
tawar yang lebih tinggi (bargaining power) dalam menjual hasil panen
nanasnya. Koperasi diharapkan mampu menampung semua hasi! panen dan
Juga mampu memberikan bantuan pada petani untuk memperlancar produksi
sampai proses pemasarannya serta koperasi harus bisa mampertahankan dan
mencari hubungan kemitraan dengan industri/ usaha yang membutuhkan
pasokan nanas secara kontinyu.

c. Untuk lembaga pemasaran vang terlibat hendaknya lebih memperhatikan
nasib petani dengan memberikan harga yang tidak merugikan petani, karena

dalam proses pemasaran mereka akan saling membutuhkan.
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Lampiran 1. Perhitungan Harga Pada Masing-Masing Pelaku Pasar Pada Saluran Distribusi Pemasaran |

NO| NAMA PRODUKSI PETANI PPAK PENGECER
(Biji) HARGA/BIJI | TOTAL [HARGA/BWI| TOTAL |HARGA/BWI| TOTAL
Rp Rp Rp Rp Rp Rp

1 DAHLAN 6000 375 2250000 600 3600000 850, 5100000
2 [JAMAL 5500 . 550 1925000 650 3575000 850 4675000
3 [SUROSO 5000 350, 1750000 625 3125000 875 4375000
4 WARNO 5000 400, 2000000 625 3125000 878 4375000
5 MURi 6500 375| 2437500 675 4387500 850, 5525000
6 WALUYO 6500 375 2437500 650 4225000 850, 5525000
JUMLAH 34500 2225 12800000 3825 22037500 5150, 29575000
RATA-RATA 5750 371] 2133333 638 3672916.67 858 4929166.67

Sumber : Data Primer Diolah, 2001
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Lampiran 2. Perhitungan Harga Pada Masing-Masing Pelaku Pasar Pada Saluran Distribusi Pemasaran I1

NO NAMA PETANI| PRODUKSI PETANI PPI PPAK _
(biji) HARGA / BlJI TOTAL | HARGA/BWI | TOTAL | HARGA/BUI TOTAL | HARGA/E
Rp Rp Rp Rp Rp Rp Rp

1 [SUPARMAN 4000 375 1500000 475 1900000 750, 3000000
2 BEJO 3700 375 1387500 475 1757500 700 2590000
3 HILMAN 4000 350 1400000 450 1800000 725 2900000
4 PRAPTO 5000 325 1625000 450 2250000 700 3500000
5 MUJUAIR 5000 325 1625000 425 2125000 700, 3500000
6 |SUKUR 4500 325 1462500 425 1912500 700 3150000
7 MUJIBAN 3500 325 1137500 425 1487500 650 2275000
8 SUKUSNI 3700 350 1295000 450 1665000 650, 2405000
9 BAMBANG 3300 350 1155000 450, 1485000 700, 2310000
10 MALIK 3500 350 1225000 450 1575000 700, 2450000

JUMLAH 40200 3450 13812500 4475 17957500 6975 28080009 i
RATA-RATA 4020 345 1381250 447.5| 1795750 697.5 2808000

Sumber : Data Diolah, 2001


http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/

PB
JI [ TOTAL
Rp

300 3200000
300, 2960000
50, 3000000
/75| 3875000
75| 3875000
300, 3600000
7502625000
750, 2775000
300 2640000
300 2800000
300] 31250000
780 3135000

\O
5

Lampiran 3. Perhitungan Harga Pada Masing-Masing Pelaku Pasar Pada Saluran Distribusi Pemasaran Tl

NO|NAMA PETANI| PRODUKSI PETANI PP | PP Il
(biji) HARGA / BIJ! TOTAL HARGA / BUI TOTAL |HARGA/BIJI| TOTAL HARGA |
Rp Rp Rp Rp Rp Rp Rp
1 [SAIDI 3500 350 1225000 450, 1575000 850 2275000
2 SUKIRMAN 3300 325 1072500 425 1402500 600 1980000
3 [SABAR 330C| 350 1155000 450, 1485000 650 2145000
4 HADI 4000 350 1400000 450, 1800000 600 2400000
5 RAMELAN 4500 350 1575000 450 2025000 600 2700000
8 JOKO 4500 325 1462500 425 1912500 650 2925000
7 AJl 3060 375 1125000 475 1425000 600 1800000
8 SASENO 3000 375 1125000 475 1425000 600 1800000
9 [TIKNO 2700 875 1012500 475 1282500 600 1620000
10 BUDI 2700 350 945000 450, 1215000 675 1822500
11 [SUPARMAN 2500 350 875000 450, 1125000 60 1500000
12 BAGIO 2500 350 875000 450 1125000 600 1560000
13 HERMAN 3000 350 1050000 450, 1350000 600 1800000
14 PARDI 3000 325 975000 425 1275000 600 1800000
JUMLAH 45500 4900, 15872500 6300, 20422500 8625 28067500 !
RATA-RATA 325 350 1133750 450 1458750 616.071 2004821.43 7

Sumber : Data Primer Diolah, 2001
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Lampiran 4. Tabel Margin Pemasaran, Distribusi Keuntungan Distribusi

Biaya Komoditas Nanas Pada Saluran Distribusi Pemasaran 1

NO KETERANGAN Rp/biji [MP(Rp)| MP (%) |SKPi (%) |Sbi (%)
| |Petani
Harga jual 370.83
Il |Pedagang Perantara antar Kota 267 54.70 3289 21.81
a.harga beli 370.83
b.biaya transportasi e
c.biaya tenaga kerja 52
d.biaya telekomunikasi 2
e.laba 160
f.harga jual 637.50
Il |Pedagang Pengecer 221 45.30 4470 0.59
a.harga beli 637.50
b.biaya tenaga kerja 261
b.sewa kios 0.29
c.laba 247.93
d.harga jual 858.33
TOTAL 438 100 77.59 | 22.41

Sumber : Lampiran 1
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Lampiran 5. Tabel Margin Pemasaran, Distribusi Keuntungan Distribusi Biaya
Komoditas Nanas Pada Saluran Distribusi Pemasaran I

NO KETERANGAN Rp/biji [MP{Rp)| MP (%) |SKPi (%) |Sbi (%)
| |Petani

Harga jual 345

Il |Pedagang Perantara | 102.5 21.81 9.90 11.91
.harga peli 345
.biaya transportasi 18.66
.biaya tenaga kerja 37.34
.laba 47.00
.harga jual 447.5

lll [Pedagang Perantara antar Kota 250 53.19 27.26) 25.93
.harga beli 447.5
.biaya transportasi 62.19
.biaya tenaga kerja 56.00

.biaya komunikasi 3.43 g

.laba 128.11
.harga jual 6975

IV [Pedagang Pasar Besar 117.5 25.00 16.000 9.00
a.harga beli 697.5
.biaya tenaga kerja 37.31
.sewa kios 1.24
.biaya komunikasi 373
.laba 1824
.harga jual 815

TOTAL | 470 100 53.16 | 46.84

Sumber : lampiran 2
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Lampiran 6. Tabel Margin Pemasaran, Distribusi Keuntungan Distribusi Biaya
Komoditas Nanas Pada Saluran Distribus: Pemasaran 111

NO KETERANGAN Rp/biji IMP{Rp)| MP (%) |SKPi (%) |Sbi (%)
| |Petani

Harga jual 350

Il |Pedagang Perantara | 100 24.56 11.71.512.85
.harga beli 350
.biaya transportasi 21.54
.biaya tenaga kerja 30.77
.laba 47.69
.harga jual 450

Il Pedagang Perantara I} 166.07 40.79 23.03, 1776
.harga beli 450
.biaya transportasi 38.46
.biaya tenaga kerja 30.77
.biaya komunikasi 3.08
.laba 83.76
.harga jual 616.07

IV [Pedagang Pasar Besar | 141.07 34.65 22.56] 12.09
.harga beli 616.07
.biaya tenaga kerja 42
.biaya komunikasi 6.15
.sewa kios 1.54
.laba 91.84
.harga jual 757.14

TOTAL 407.14| 100 57.30 | 42.70

Sumber © Lampiran 3
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Lampiran 7. Tabel Distribusi Keuntungan dan Distribusi Biaya Komoditas Nanas
Pada Saluran Distribusi Pemasaran [, 1, {11

: Distribusi keuntungan Distribusi Biaya
PEDAGANG Pemasaran Pemasaran
SDP I SDP II SDP |l SDP i SDPIl  SDPIil
% % % % % %
PP 1 7 9.90 14578 : 11.91 12.85
PP Il * - 23.03 & i 17156
PPAK 32.89 27.26 * 21.81 25.93 3
PPB R 16.00 22.56 : 9.00 12.09
Pengecer 44.70 B 2 0.59 = =
JUMLAH 77.59 53.16 57.30 22.41 46.84 42.70

Sumber : Lampiran 4, 5, 6
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Lampiran 8. Perhitungan Distribusi Keuntungan Lembaga Pemasaran Pada
Masing- Masing Saluran Distribusi Pemasaran

Saluran Distribusi Pemasaran I :

PPAK SKP, =—>_100%
Pr-Pf
SKP, = il d x100%
488
=32,89 %
Ki
Pedagang Pengecer SKP, = x100%
Pr-Pf
78
SKP. = 21753

KP, x100%
488

=44,70 %

Saluran Distribusi Pemasaran 11 :

PP 1 SKP, = —>L_ . 100%
Pr-Pf
SKP, =7, 100%
470
=9.90 %
Ki
PPAK SKP, = x100%
Pr-Pf
128,11

SKP, = ———x100%
470

. Ny NN DS
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PPB SKP, = —_100%
r-Pf
SKP, = 15-12—1><100%
470
=16 %
Saluran Distribusi Pemasaran 11 :
PPi SKP, = —'_100%
Pr-Pf
Kb = 4513 . 1000,
407,14
=11.71%
PP II SKP, = —~_,100%
Pr-Pf
BT e
407,14
=23,03 %
PPB SKP, = —1__,100%
Pr-Pf
PR T A
407,14

2

= 22,56 %

32


http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/

(43

Lampiran 9. Perhitungan Distribusi Biaya Pemasaran Lembaga Pemasaran Pada
Masing-Masing Saluran Distribusi Pemasaran

Salnran Distribusi Pemasaran I :

PPAK Sb, =—2i__ x100%
Pr-Pf
106
Sb, =——x100%
488
=21.81 %
Pedagang Pengecer 8b, = L —x100%
Pr-Pf
sb, =222, 100%
8
=0,59%

Saluran Distribusi Pemasaran II :

PPI Sb, = b; x100%
r-Pf
Sb, =§—5’—92><100%
470
=11,91 %
b.
PPAK Sh, = ——— x 100%
Pr-Pf
Sb. = 210 fhie

© -4
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=2393"%

PPB Shb. = b‘ x 100%
Pr- Pf

4228

Sb, x100%
470

:9%

Saluran Distribusi Pemasaran 111 :

PP1 Sb, = = % 100%
Pr-Pf

5388

= x100%
407,14

=12,98%

PP Sb. = b x100%
r-Pf
72

: x 100%
407,14

= 17,76 %

b.
Sh. = ' 100%
i Pr- fx ;

49,69

; x100%
407,14

=12,09 %

54
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Lampiran 10. Perhitungan Distribusi Margin Pemasaran Pada Masing-Masing
Saluran Distribusi Pemasaran
Saluran Distribusi Pemasaran I :

PPAK MP = Pr - Pf
=637,50 - 370,83
=257

Pengecer MP = Pr - Pf
= 858,33 —637,50
=221

Salaran Distribusi Pemasaran II:

PP1I MP = Pr — Pf
=4475 - 345
=302.5

PPAK MP = Pr - Pf
=697,5-4475
= 250

PPB MP = Pr - Pf
=815 -697,5
il 2 %

Saluran Distribusi Pemasaran IT1:

PPI MP = Pr — Pf
=450 - 350
=100

PP II MP = Pr - Pf
=616,07 -450
= 166,07

PPR MP = Pr . Pf

55
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=757,14 - 616,07
F141007
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Lampiran 11.Distribusi Bagian Harga Yang Diterima Petani Nanas Pada Saiuran
Distribusi Pemasaran I, I1, 111

Saluran Distribusi Pemasaran I :

Y =100%—[Pr" 7 x100 %)

Pf

Y =100 % —(3488 X100 %j

70 .83

Y =100 % -131,46 %
=-31,46 %

Saluran Distribusi Pemasaran 17 :

Y*= 100 % —(3' s X 100 %j
Pf

Y =100 % —(ﬂXIOO %j
345

Y =100 % - 136,23 %
=-36,23 %

Saluran Distribusi Pemasaran 111 :

Y =100 % — E"—}7-—)(100 %
Pf

Y =100 % ~—(407 o X100 %j

350

Y =100% -116,33 %
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