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ABSTRAKSI

Penelitian tentang tingkat efisiensi saluran distribusi pemasaran bawang merah
di Desa Sukomoro Kecamatan Sukomoro Kabupaten Nganjuk tahun 2000, bertujuan
untuk mengetahui tingkat efisiensi saluran distribusi pemasaran, penyebaran
keuntungan yang diterima oleh pelaku pemasaran dan perbedaan rata-rata keuntungan
yang diterima pedagang besar pada masing-masing saluran distribusi pemasaran.
Jenis peneliian yang digunakan dalam penelitian ini adalah diskriptif komperatif,
sebagai unit analisis adalah efisiensi saluran distribusi pemasaran, penyebaran
keuntungan dan perbadaan rata-rata keuntungan yang diterima oleh pedagang besar
bawang merah. Populasi dan penelitian ini adalah para pelaku pemasaran yang terdiri
dari petani, pedagang pengumpul, pedagang besar dan pedagang pengecer.
Pengambilan sampel menggunakan metode proportional snowballing random
sampling, sampel diambil 20% dari masing-masing populasi. Dalam penelitan ini
menggunakan alat analisis margin pemasaran, penyebaran keuntungan dan rata-rata
keuntungan padagang besar. Dalam penelitian ini diperoleh nilai margin pemasaran
untuk distribusi pemasaran 1, distribusi pemasaran 11 dan distribusi pemasaran 111
kurang dan 50% artinya ketiga saluran distribusi pemasaran efisien, saluran distribusi
pemasaran | lebih efisien dan pada saluran distribusi pemasaran Il dan saluran
distribusi pemasaran 1l lebih efisien daripada saluran distribusi pemasaran 111 dari
hasil analisis penyebaran keuntungan pelaku pemasaran diperoleh nilai koefisien
variasi pada distribusi saluran pemasaran [ lebih kecil daripada saluran distribusi
pemasaran 11 dan IIl, arinya saluran distribusi pemasaran 1 penyebaran
keuntungannya lebth merata daripada saluran distribusi pemasaran I dan Il Dari
hasil pengujian statistik dengan uji-F diperoleh Fijung < Fupea, berarti tidak ada
perbedaan yang sigmifikan antar rata-rata keuntungan pedagang besar pada saluran
distribusi pemasaran IT dan 111 Dari perhitungan menunjukkan rata-rata keuntungan
pada saluran distribusi pemasaran | lebih besar daripada saluran distribusi pemasaran
Il dan IT1. Saran yang dapat dikemukakan, sebaiknya petani atau pedagang dalam
memasarkan bawang merah memilih saluran distribusi pemasaran I, para pelaku
pemasaran harus memperhatikan pemasaran bawang merah agar dapat mencapai
sistem pemasaran yang efisien dan pembentukan koperasi sangat diperlukan sebagai
wadah untuk menampung bawang merah dari petani dan dapat melakukan hubungan
kemitraan dengan mitra usaha yang membutuhkan bawang merah.
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. PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Masalah

Indonesia merupakan Negara pertanian, artinya bahwa pertanian memegang
peranan penting dari keseluruan perekonomian nasional. Dalam pembangunan
sektor pertaman merupakan sektor dominan dalam ekonomi nasional, misalnya
dalam kontribusinya dalam pendapatan nasional peranannya adalah memberi
lapangan kerja bagi penduduk, kontribusi dalam penghasilan devisa dan lain-lain.

Selain itu pengembangan pembangunan pertanian dapat dilihat dalam
program-program proyek pembangunan sektor pertanian. Salah satu program yang
dilaksanakan adalah program pembangunan usaha pertanian untuk meningkatkan
clisiensi produksi dan pemasaran hasil pertanian serta meningkatkan kualitas dan
daya saing hasil pertanian di pasaran baik dalam negari maupun luar negeri.
Disamping itu juga untuk menciptakan iklim yang dapat mendorong pertumbuhan
agribisnis dan agroindustni serta meningkatkan investasi swasta, koperasi serta
BUMN, untuk mendorong berkembangnya lembaga ekonomi dan pemasaran.

Pemasaran produk pertanian merupakan aspek penting yang perlu
diperhatikan, sedangkan pemasaran sendiri merupakan sistem keseluruan dari
kegunaan usaha yang mencakup produk, harga distribusi (tempat) dan promosi
yang ditetapkan untuk merencanakan, menentukan harga, mempromosikan dan
mendistribusikan barang dan jasa yang dapat memuaskan kebutuhan pembeli yang
ada.

Pemasaran produk pertanian sendiri mencakup segala kegiatan dan usaha
yang berhubungan perpindahan hak milik dan fisik dar barang pertanian dan
barang kebutuhan usaha pertanian dari tangan produsen ke tangan konsumen,
termasuk didalamnya kegiatan-kegiatan tertentu yang menghasilkan perubahan
bentuk dari barang yang ditujukan untuk lebih mempermudah pengaturan dan
memberikan kepuasan lebih tinggi kepada konsumen. Aliran barang dan produsen
kepada konsumen dapat terjadi karena peranan lembaga pemasaran dimana

lembaga pemasaran ini sangat tergantung dari sistem pasar yang berlaku dan

karateristik barang yang dipasarkan.
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Tata niaga di Indonesia merupakan bagian yang paling lemah dalam mata
rantal perekonomian atau dalam aliran barang-barang. Efisiensi dibidang in
masth rendah, sehingga kemungkinannya untuk dipertinggi masih besar
sedangkan tata niaga dianggap efisien apabila memenuhi syarat antara lain: 1)
mampu menyampaikan hasil-hasil dari petani produsen kepada konsumen dengan
harga semurah-murahnya; 2) mampu mengadakan pembagian yang adil dari
keseluruan harga vang dibayar konsumen terakhir kepada semua pihak yang ikut
serta dalam kegiatan produksi dan pemasaran komoditi tersebut.

Desa Sukomoro, Kecamatan Sukomoro Kabupaten Nganjuk merupakan
dacrah yang sangat cocok ditanami bawang merah. Penanaman bawang merah di
Desa Sukomoro hampir tidak mengenal musim, dilakukan dengan mengikuti
permintaan pasar. Penanaman dilakukan awal musim kemaray Elmtzrrq bulal.q
(Mei/Juni-Agustus/September). Kecamatan Sukomoro telah ditetapkan sebagai
sentra produksi bawang merah di Jawa pada tahun 1997 dibangun pasar bawang
merah di Desa Sukomoro. Hal ini merupakan salah satu keuntungan bagi petani
bawang merah di Desa Sukomoro karena biaya transportasi menjadi murah.

Dalam kurun waktu 1995-1999 produksi bawang merah di Desa Sukomoro
Kecamatan Sukomoro Kabupaten Nganjuk mengalami peningkatan. Produksi mb
pda tahun 1995 mencapai 202,204 kg kemudian pada tahun 1999 lebih meningkat
menjadi 350,057 kg. Bawang merah dari Desa Sukomoro sebagian dipasarkan
keluar daerah seperti Jakarta, Semarang, Surabaya, Magetan Solo serta daerah
lainnya. Transaksi penjualan dilakukan setiap hari dengan mengikutsertakan
beberapa kelembagaan pasar. Efisiensi saluran distribusi pemasaran dipengaruhi
oleh jarak, sifat barang dan fluktuasi harga. Jarak antara pasar bawang merah
di Desa Sukomoro dengan lokasi produksi yang cukup dekat. Sifat produk
bawang merah memiliki resiko kerusakan yang cukup besar, serta flukiuasi harga
yang besar.

Keputusan mengenai penentuan Saluran  distribusi pemasaran  juga
mempertimbangkan sasaran tempat(jarak) dan terkait dengan siklus hidup produk.
Keputusan mengenai pasar mempunyai efck jangka panjang sebab lebih sukar
untuk diubah bila dibandingkan dengan keputusan mengenai produk, harga dan
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promosi. Untuk mengembangkan kekuatan bagi saluran yang efektif diperlukan

waktu yang lama dan dana yang cukup besar.

1.2 Perumusan Masalah

Saluran distribusi pemasaran yang tepat dan efisien sangat diperlukan

Dalam penelitian ini dapat dirumuskan masalah sebagai berikut :

.

-3

lad

seberapa besar tingkat efisiensi saluran distribusi pemasaran bawang merah
pada masing-masing saluran distribust pemasaran,

berapa besar keuntungan yang diterima para pelaku pemasaran pada masing-
masing saluran distribusi pemasaran,

apakah ada perbedaan rata-rata keuntungan yang diterima para pedagang

pengecer pada masing-masing saluran distnibusi pemasaran.

1.3 Tujuan Penelitian

Tujuan penelitian adalah untuk mengetahui:
tingkat efisiensi saluran distribusi pemasaran yang terjadi pada masing-masing
saluran distribusi pcmasaran;
penyebaran keuntungan yang diterima para pelaku pemasaran pada masing-
asing saluran distribusi pemasaran;
perbedaan rata-rata keuntungan yang diterima pedagang pengecer pada

masing-masing saluran distribusi pemasaran.

1.4 Manfaat Penelitian

Manfaat dari penelitian ini diharapkan dapat digunakan sebagai:
bahan informasi bagi semua pihak yang terkait dalam usaha tani bawang
merah;

bahan pertimbangan bagi peneliti-peneliti selanjutnya.

gl
40 A
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IL TINJAUAN PUSTAKA

2.1 Tinjavan Hasil Penelitian Sebelumnya

Penelitan sebelumnya dilakukan oleh Haris (2001) dengan judul “Analisis
Efisiensi Saluran Distribusi Pemasaran Komoditi Cabai Rawit di Kecamatan
Tamanan Kabupaten Bondowoso” menyatakan bahwa saluran pemasaran dibagi
tiga yaitu a) saluran pemasaran | (petani-blandang-pedagang antar kota-pedagang
besar); b) saluran pemasaran II (petani-pengepul-pedagang antar kota- pedagang
besar); c) saluran pemasaran 111 (petani-blandang-pengepul-pedagang antar kota-
pedagang besar), distribusi marjin yang diterima pada masing-masing saluran
menunjukkan saluran distribusi pemasaran 1 lebih merata danipada saluran
disﬂihusipcmasmnldansalumndismbusipemﬂs&mumkampampehh:
pasar pada saluran distribusi pemasaran II didalam pemberian margin lebih merata
dan lebih sedikit dari pada saluran pemasaran lain.

Pembagian keuntungan menunjukkan Pemasaran 1 tujuan Semarang adalah
Rp 2.154.700,00 dan tujuan Jakarta adalah Rp. 2.006.600,00, saluran pemasaran I1
tujuan Jember adaiah Rp. 1.822.600,00, salparan pemasaran III tujuan Surabaya
Rp 2.143.025,00, tujuan Jakarta adalah Rp. 3.118.550 dan tujuan Metro adalah
Rp. 3.441.950,00, menunjukkan keuntungan paling besar diperoleh oleh saluran
pemasaran 1II, dikarenakan jumlah selisih harga jual dan harga beli yang besar
terdapat pada pasar Jakarta dan kota besar lainnya juga berpengaruh pada produk
yang dipasarkan.

Analisis efisiensi pemasaran pada saluran I sebesar 0,05, efisiensi pada
saluran 1l sebesar 0,02 sedangkan saluran pemasaran II sebesar 0,04,
menunjukkan saluran distribusi pemasaran I lebih efisien karena biaya
pemasarannya yang kecil dari saluran distribusi pemasaran lainnya. Pada analisis
penyebaran keuntungan pelaku pasar menunjukkan koefisien saluran I sebesar
0,29, koefisen saluran 11 sebesar 0,29, koefisien saluran 111 sebesar 0.61.
menunjukkan penyebaran keuntungan pada saluran I dan saluran 1I lebih merata
dari pada saluran 111 karena lebih sedikit melibatkan pelaku pasar dibandingkan
saluran [1I.
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2.2 Teori Produksi

Teori produksi merupakan teori yang mempelajari prilaku-prilaku produsen
dalam menentukan banyaknya output yang akan diproduksi dan ditawarkan pada
berbagai tingkat harga yang berlaku sehingga dapat tercapai keuntungan yang
maksimum. Teori produksi terdiri dari beberapa analisis mengenai bagaimana
seharusnya  seorang pengusaha  dalam tingkat teknologi tertentu
mengkombinasikan berbagai macam faktor produksi untuk menghasilkan
sejumlah produk tertentu seefisien mungkin.

Asumsi yang digunakan dalam teori produksi adalah:

L. produsen bertindak secara rasional yaita produsen berusaha mencapai
keuntungan yang maksimum:

2. produsen mempunyai pengetahuan yang sempurna, terutama tentang output
yang dihasilkan;

3. produsen berada dalam kondisi pasar yang sempurna, artinya dalam
penawaran barangnya tidak dapat mempengaruhi harga yang berlaku di pasar.

Dengan demikian keuntungan maksimum dapat dicapai dengan cara:

1. menekan biaya seminimal mungkin pada faktor-faktor produksi yang
digunakan dalam proses produksi:

2. memaksimalkan tingkat produktivitas yang digunakan.

Dalam usaha untuk mencapai keuntungan yang maksimum ada dua keputusan

yang diambil oleh produsen yaitu: beberapa output yang harus dihasilkan dalam

kondisi yang bagaimana faktor produksi digunakan.

Produsen dianggap akan selalu memilih tingkat produksi output dimana ia
bisa memperoleh keuntungan yang maksimum, bila ia telah mencapal posisi ini ia
dikatakan pada posisi equilibirium, disebut posisi equilibirium karena pada posisi
ini tidak ada kecendrungan baginya untuk mengubah outputnya, sebab bila ia
menambah atau mengurangi output maka keuntungan totalnya justru menurun.
Untuk menghasilkan suatu produksi (output) diperlukan bantuan kerjasama
beberapa faktor produksi sekaligus, oleh karena itu bagaimana petani dapat
mengkombinasikan faktor-faktor produksi tersebut agar tercapai efisiensi setinggi-
tingginya baik secara fisik maupun secara ekonomis.

S
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2.3 Struktur Pasar

Bentuk pasar dalam perekonomian dibagi menjadi 4 yaitu pasar persaingan
sempurna, pasar monopoli, pasar oligopoli, dan pasar persaingan monopolistis.
Hal ini berdasarkan pada (a) ciri-ciri jenis barang yang dihasilkan (b) banyaknya
perusahaan dalam kegiatan menghasilkan barang tersebut, (c) mudah tidaknya
perusahaan baru masuk menjalankan kegiatan untuk memproduksi barang tersebut
dan (d) besarnya kekuasaan suatu perusahaan di pasar (Sukirno, 1998:227).

Pasar secara ekstrim dibagi menjadi dua, yaitu pasar persaingan sempuma
dan pasar monopoli. Kedua pasar jauh dari kenyataan yang ada sehingga
terbentuklah pasar persaingan monopolis yang cenderung mendekati pasar
persaingan sempurna sedangkan pasar oligopoli lebih mendekati pasar monopoli.

Beberapa bentuk atau struktur pasar, yaitu : a) pasar persaingan sempurna,
b) pasar monopoli, c) pasar persaingan monopolistis , dan d) pasar oligopoli.

2.3.1 Pasar Persaingan Sempurna

Pasar persaingan sempuma adalah pasar dimana jumlah produsen banyak
dan volume setiap produsen hanya merupakan bagian yang kecil dari volume total
didalam pasar dan produk yang dihasilkan oleh produsen adalah homogen
sehingga produksi satu pedagang merupakan substitusi yang sempuma bagi hasil
produk yang lain,

Menurut Sukrino (1998:229) pasar persaingan sempumna merupakan pasar
yang ideal karena sistem pasar persaingan sempurna adalah struktur yang akan
menjamin terwujudnya kegiatan memproduksi barang atau jasa yang sangat tinggi
efisiensinya.

Dalam analisis ekonomi sering dimisalkan bahwa perekonomian adalah
pasar persaingan sempurna, tetapi dalam prakteknya tidak mudah untuk
menentukan apakah jenis industri yang struktur organisasinya dapat digolongkan
pada pasar persaingan sempurna yang murni.

Pasar persaingan sempumna adalah pasar yang mempunyai karakteristik
sebagai berikut (Salvatore, 1994:245) : 1) terdapat banyak penjual dan pembeli
sehingga tindakan sescorang individu tidak dapat mempengaruhi harga, 2) produk
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seluruh perusahaan dalam pasar adalah homogen, 3) terdapat mobilitas sumber
daya yang sempuma, 4) konsumen memiliki pengetahuan yang sempuma
mengenai harga dan biaya-biaya yang sekarang dan yang akan datang. Dalam
pasar persaingan sempuma harha ditentukan oleh perpotongan antara kurve
permintaan pasar dan kurve penawaran pasar.Dengan demikian perusahaan hanya
sebagai price taker dan dapat menjual semua produk pada harga-harga yang telah
ditentukan.

Harga ekuilibrium menunjukkan posisi kepuasan maksimum bagi
produsen (Karena kurve terletak pada kurve permintaan) maupun posisi
keuntungan maksimum bagi produsen (karena terletak pada kurve penawaran).

Didalam pemasaran komoditi bawang merah struktur pasar yang dihadapi
oleh saluran distribusi pemasaran adalah pasar persaingan sempurna Hal ini
dikarenakan para pelaku pasar tidak dapat mempengaruhi atau menentukan
harga tetapi harga yang telah ditentukan oleh pasarjadi keuntungan yang
diperoleh oleh pelaku pasar adalah keuntungan normal Produk yang diperjual
belikan adalah produk homogen.

2.4 Pemasaran

Pemasaran merupakan kegiatan yang sangat penting bagi masyarakat
karena pemasaran menyangkut berbagain aspek kehidupan, yang secara garis
besar meliputi aspek ekonomi dan sosial. dilihat dari aspek ekonomi kegiatan
pemasaran merupakan kegiatan yang produktif karena memberikan nilai guna
tempat, waktu, hak milik dan bentuk. Aspek yang dihasilkan dari kegiatan
pemasaran seperti : memberikan kesempatan kerja, kesejahteraan masyarakat serta
menciptakan roda perekonomian. Beberapa ahli telah banyak memberikan definisi
pemasaran, yang pada dasarnya mempunyai pengertian yang sama, yakni suatu
kegiatan yang mengarahkan/ menyalurkan barang dan jasa dari produsen sampai
dengan konsumen. FAO (Masyrofie, 1994) mendefinisikan pemasaran hasil
pertanian sebagai komoditas pertanian mulai dari produsen primer sampai
ketangan konsumen. Serangkaian kegiatan pemasaran tersebut merupakan
kumpulan beberapa fungsi, yang secara garis besar fungsi-fungsi tersebut meliputi
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: pembelian, penjualan, penyimpanan, pengangkutan, pengolahan, standarisasi,
pembiayaan dan informasi pasar serta penanggungan resiko, Fungsi pemasaran
yang dijalankan tiap komoditas berbeda sering pula pada komoditas yang sama
fungsi pemasaran yang dijalankan juga berbeda.

Dengan demikian pemasaran bawang merah merupakan proses
penyampaian barang/bawang merah dari produsen ke konsumen melalui saluran
pemasaran tertentu dan dilaksanakan oleh lembaga pemasaran beserta aktifitas-
aktifitasnya. Lembaga pemasaran disini (Masyrofie, 1994) adalah suain badan
usaha/individu yang melakukan aktivitas penyampaian komoditas dari produsen
ke konsumen serta mempunyai hubungan satu dengan yang lain. Arus komoditas
melalui saluran yang disebut saluran distribusi. Setiap macam komoditas
pertanian mempunyai saluran pemasaran yang berbeda dan bahkan satu macam
komoditas banyak yang berbeda dalam saluran yang digunskan Saluran
pemasaran komoditas pertanian dapat berubah, tergantung pada keadaan dacrah,
waktu, jumlah pedagang, harga dan kemajuan teknologi. Semakin banyak saluran
yan digunakan berarti panjang pula mata rantai kegiatan pemasaran,

Tata niaga merupakan pemasaran dalam arti sempit hanya merupakan
kegiatan distribusi barang dari produsen ke konsumen Pemasaran secara
kescluruhan dan kegiatan distribusi barang dari produsen ke konsumen.
Pemasaran secara keseluruhan dari kegiatan usaha yang ditujuken untuk
merencanakan dan menentukan dan menentukan harga, mempromosikan dan
mendistribusikan barang dan jasa yang dapat memuaskan kebutuhan pembeli riil
maupun yang potensial (Swasta dan Irawan, 1987:51).

Pemasaran adalah kegiatan yang diarahkan untuk memuaskan keinginan
dan kebutuhan melalui proses pertukaran (Kotler, 1987:51). Secara lebih formal
pemasaran adalah suatu sistem secara keseluruhan dari kegiatan yang dirancang
untuk merencanakan, menentukan harga, mempromosikan dan mendistribusikan
barang-barang yang dapat memuaskan keinginan dan jasa baik kepada para
konsumen sat in maupun potensial.

Menurut Kotler (dalam Soekartawi, 1993: 118) terdapat empat fakta yang
menyebabkan mengapa pemasaran itu penting, yaitu :
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produk yang dijual menurun;

L

pertumbuhan penampilan perusahaan juga menurun;
terjadi perubahan yang diinginkan oleh konsumen;
terlalu besarnya pengeluaran penjualan.

Beberapa ahli mengemukakan definisi tentang pemasaran yang
kelihatannya agak berbeda meskipun sebenarnya sama. Perbedan tersebut
disebabkan karena mercka meninjau pemasaran dari segi vang berbeda-beda, ada
yang menitikberatkan dari segi semua tersebut bagi suatu sistem (Swasta, 1984.5).

o

P

2.5 Fungsi-fungsi Pemasaran
Pada pokoknya fungsi pemasaran yang dilakukan dalam saluran distribusi
pemasaran dapat dikelompokkan pada tiga golongan (Swasta, 1984:60) yaitu:
1. Fungsi pertukaran
Diperlukan adanya transaksi dua belah pihak atsu lebih, fungsi yang ada
dalam fungsi pertukaran meliputi: (a) pembelian yang dilakukan oleh pembeli
yang memiliki jenis barang yang ada dibeli, kualitas barang yang diinginkan, .
kualitas yang memadai dan penyediaan yang sesuai; (b) penjualan meliput '
kegiatan-kegiatan untuk mencari pasar dan mempengaruhi permintaan, o
2. Penyedian fisik %
Menyangkut perpindahan barang-barang secara fisik dari produsen ke
konsumen yang meliputi: (2) pengangkutan berkaitan dengan pemindahan
barang dari tempat produsen ke konsumen; (b) penyimpanan berkaitan
dengan waktu sampai barang tersebut diperiukan konsumen.
3. Fungsi penunjang
Bersifat membantu untuk menunjang fungsi-fungsi yang meliputi: (a)
pembelanjaan adalah penyediaan dana untuk melaksanakan fungsi pemasaran
lain; (b) penanggung resiko adalah menanggung segala resiko yang munghan
terjadi; (c) standarisasi adalah menggolongkan barang berdasarkan krmiteria
tertenfu seperti ukuran dan berat; (d) grading adalah mengidentifikasi
golongan barang sesuai kualitas dan (&) pengumpulan informasi pasar adalah

kegiatan untuk mengetahui situasi pasar,
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Untuk memberikan gambaran fungsi-fungsi/aktifitas pemasaran yang
dilakukan para pelaku pasar yang terlibat dalam pemasaran dapat dijelaskan
sebagai berikut:

1. Petani
Petani produsen bawang merah mempunyai kebebasan menjual hasil
panennya. Petani bawang merah yang jumlahnya cukup besar dan tempat tinggal
beserta bawang merah yang terpencar merupakan lembaga paling bawah dalam
pemasaran vertikal bawang merah Petani bawang merah mempunyai beberapa
fungsi pemasaran antara lain:
a memproduksi komoditi bawang merah dengan kualitas ferjaga serta ongkos
produksi yang efisien;
b. memilih calon pembeli bawang merah yang mampu membeli dengan harga
yang ditawarkan;
¢. mencar informasi harga untuk menawarkan bawang merah.

2. Pedagang keliling (blandang)

Pedagang keliling melaksanakan operasi pembelian dengan cara mendatangi
tempat penjual/petani. Pelaksanaan pembelian diawali dengan adanya informasi
harga beli dari pedagang pengepul atau pedagang antar kota. Selama ini aturan
main yang dipakai untuk mengikat pedagang keliling (blandang) dengan pedagang
pengepul atau pedagang antar kota antara lain:

a. Kepastian pasar, pedagang pengepul atan pedagang antar kota yang menjadi
partnernya merupakan pasar yang siap menampung berapapun jumlah bawang
merah yang diperoleh oleh pedagang kelihng;

Harga sudah ditentukan dengan jalan memberikan kepastian margin
3. Pedagang pengepul
Pedagang pengepul dalam operasi pembelian dan penjualan tdak
mengeluarkan ongkos angkut karena penjual datang ke tempat pedagang pengepul
dan pembeli (pedagang antar kota) yang menjadi partnernya menanggung ongkos
angkut tersebut.
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Informasi harga diterima oleh pedagang pengepul dari pedagang antar kota
yang menjadi parnernya. Berdasarkan harga patokan dari pedagang antar kota
yang menjadi partnernya tersebut dengan perhitungan marjin, akhimnya pedagang
pengepul dapat menentukan harga beli pada pedagang bawahnya.

4. Pedagang antar kota

Pedagang antar kota dalam operasinya yaitu membeli barang dari pedagang
keliling atau pedagang pengepul yang menjadi partnernya. Pedagang antar kota
yang menanggung biaya transportasi dari pedagang pengepul dan pengiriman
barang sampai pedagang besar.

Informasi harga diterima oleh pedagang antar kota berdasarkan harga
patokan dari pedagang besar yang menjadi partnemya dengan perhitungan biaya
transportasi dan pembagian marjin, akhimya pedagang antar kota dapat
menentukan harga beli pada pedagang dibawahnya,

Penanggungan resiko pedagang antar kota relatif besar karena pedagang
antar kota menaggung kerugian apabila barang yang dikirim ke pedagang besar
mengalami kecelakaan atau keterlambatan schingga barang busuk sampai pada
pedagang besar.

5. Pedagang besar

Para pedagang besar menjalankan fungsi pemasaran yang lebih luas pada
fungsi para pedagang keliling, pedagang pengepul dan pedagang antar kota.
Aktifitas pedagang besar dimulai dari menginformasikan perencanaan harga yang
diturunkan dari pedagang besar kepada pedagang dibawah tingkat pedagang antar
kota, pedagang pengepul dan pedagang keliling.

2.6 Sistem Saluran Distribusi Pemasaran

Menurut Swasta (1979:33) sistem saluran distribusi pemasaran dapat
didefinisikan sebagai kumpulan lembaga-lembaga yang melakukan tugas
pemasaran sebagai kumpulan lembaga-lembaga yang melakukan tugas pemasaran
barang, jasa, ide, orang dan faktor-faktor lingkungan yang saling memberikan
pengaruh dan membentuk serta mempengaruhi hubungan perusahaan dengan

pasar,

-
-
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Menurut Swasta (1996:29) ada beberapa cara pendekatan dasar yang
digunakan untuk mempelajari sistem saluran distribusi pemasaran adalah sebagai
berikut :

a. Pendekatan serba barang; disebut juga pendekatan organisasi industri yang
merupakan suatu pendekatan pada pemasaran yang melibatkan studi tentang
barang-barang tertentu berpindahnya dari titik produsen ke konsumen akhir,

b. Pendekatan serba fungsi; mempelajari pemasaran dari segi golongan
kegiatan atau fungsi-fungsinya. Adapun fungsinya adalah -

—  Fungsi pertukaran; terjadi transaksi dua belah pihak atau lebih yaitu antar
penjual dan pembeli

— Fungsi penyediaan fisik; adanya perpindahan barang secara fisik dari
produsen ke konsumen, kegiatan pengangkutan, penyimpangan dan
sebagainya

— Fungsi penunjang; kegiatan untuk menunjang fungsi-fungsi yang lain
terdiri antara lain; penyediaan dana, penanggungan resiko, standarisasi
produk, grading maupun kegiatan mencari informasi pasar yang
dibutuhkan,

¢. Pendekatan serba lembaga; mempelajari dari segi organisasi atau lembaga- ¥
lembaga yang terlibat dalam kegiatan pemasaran seperti produsen, pedagang
besar, pedagang pengecer, agen penunjang, seperti perusahaan pengangkutan,
perusahaan penyimpanan, biro periklanan dan lembaga kevangan.

d. Pendekatan serba manajemen; menitikberatkan pada pendapat manajer
serta keputusan yang diambil. Pemasaran ditinjau sebagai suatu kerangka
vang terdiri atas variabel yang tidak dapat dikontrol seperti persaingan dan
permintaan masyarakat

e. Pendekatan sistem; mencakup elemen-elemen yang luas dalam sistem

pemasaran termasuk keempat pendekatan diatas.

2.7 Peran dan Fungsi Saluran Distribusi Pemasaran
Secara gans besar pendistribusian dapat diartikan sebagai kegiatan
pemasaran yang berusaha memperlancar dan mempermudah penyampaian barang
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dari produsen ke konsumen, schingga pengpunaannya sesuai yang diperlukan,
saluran distribusi bertugas menyalurkan barang dari produsen ke konsumen. Salah
satu cara bagi produsen untuk menjangkau konsumen atag pemakai akhir secara
ekonomis menggunakan saluran distribusi.

Saluran distribusi pemasaran adalah suatu sarana untuk membawa seorang
pemasar dan seorang konsumen sasaran ke suatu tempat dan wakiu dengan tujuan
untuk mﬁnudﬂhkﬂﬂpﬂtﬂkaﬁﬂhﬂr&ngdanjm?ﬂamhﬂmmﬂnpu
membuat kontak langsung maupun tidak langsung dengan para konsumen untuk
tegadinya suatu pertukaran (Kotler, 1995:596).

Menurit Mursid (1997:86) ada beberapa macam saluran distribusi
pemasaran untuk barang konsumsi adalah

a) Produsen... ... konsumen
b) Produsen... ... pedagang eceran... ... konsumen
¢) Produsen... ... pedagang besar... ... pedagang eceran... .., konsumen
d) Pmduscn,..._.agen....,.padaganghasar ...... pedagang eceran... ... konsumen
Saluran distribusi pemasaran untuk suatu barang adalah saluran yang
dipergunakan oleh produsen untuk menyalurkan barang tersebut dari produsen ke
konsumen, dalam sistem distribusi produsen menggunakan perantara sebagai
penyalumya. Perantara ini merupakan suatu kegiatan usaha yang berdiri sendiri,
berada diantara produsen dan konsumen akhir atau pemakai industri. Mereka
memberikan pelayanan dalam hubungannya dengan pembelian atau penjualan
barang dari produsen ke konsumen (Swasta, 1996:190-191)
Tujuan dari saluran distribusi secara umum adalah untuk memperiancar arus

barang dari produsen untuk mencapai pasar-pasar tertentu, karena pasar
merupakan tujuan akhir dari aktivitas saluran distribusi

Beberapa hal yang mempengaruhi sistem saluran distribusi pemasaran
adalah : 1) unsur produk yang dipasarkan; 2) pasar sebagai sasaran yang dituju; 3)
organisasi pemasaran yang melaksanakan tugas-tugas pemasaran; 4) pelaku
ekonomi yang melakukan pertukaran barang; 5) lingkungan pemasaran seperti
produsen, perantara, organisasi pemasaran dan konsumen (Soekartawi, 1993:3),

B
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Menurut Nitisemito (Aliyati, 2001:8) ada beberapa faktor yang perlu
dipertimbangkan dalam penetapan saluran distribusi pemasaran adalah : 1) sifat
barang dapat dilihat dari cepat tidaknya barang tersebut mengalami kerusakan;
2) sifat penyebaran; untuk barang-barang yang tidak memeriukan penyebaran
seluas-luasnya karena jumiah konsumen terbatas maka produsen cenderung
menggunakan mata rantai saluran distribusi yang pendek atau langsung
sebaliknya; 3) alternatif biaya; secara umum bila menggunakan saluran distribusi
yang panjang akan menimbulkan biaya yang lebih besar yang berdampak pada
harga jual yang menjadi lebih tinggi, 4) modal yang disediakan; jika
menggunakan agen maka modal dapat diambil alih oleh agen sehingga produsen
tidak memerlukan modal untuk menyalurkan produknya; 5) tingkat keuntungan;
semakin tingkat keuntungan perusahaan maka lebih cenderung menggunakan
mata rantai saluran distribusi yang pendek atau langsung, 6) jumlah pembelian;
suatu barang tertentu mungkin setiap kali penjualan dilakukan dalam jumlah yang
relatif besar mekipun jumlah konsumennya kecil.

Unsur-unsur penting yang terdapat pada saluran distribusi pemasaran adalah
sebagai berikut (Swasta, 1979:4):

a) Saluran distribusi pemasaran adalah sekelompok lembaga yang ada diantara
berbagai lembaga yang mengadakan kerja sama untuk mencapai suatu tujuan;

b) Pada prinsipnya saluran distribusi pemasaran harus memiliki scorang
pedagang alasannya adalah bahwa hanya pedagang saja yang dianggap tepat
sebagai pemilik untuk memindahkan barang, dalam bal ini distribusi fisik
merupakan kegiatan penting;

¢) Tujuan saluran distribusi pemasaran adalah untuk mencapai pasar-pasar
tertentu jadi pasar merupakan tujuan akhir dari kegiatan asal,

d) Saluran distribusi pemasaran melaksanakan dua kegiatan penting untuk
mencapai tujuan yaitu mengadakan penggolongan produk menunjukkan
jumlah dari berbagai keperluan produk yang dapat memberikan kepuasan
kepada pasar.

Pemasaran yang berkaitan dengan pemasaran adalah pemilihan aluran
distribusi pemasaran, karena kesalahan dalam pemilihan saluran distribusi
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pemasaran dapat memperlambat kelancarann penyaluran barang atau jasa dari
produsen ke konsumen. Pemilihan saluran distribusi yang tepat dapat
meningkatkan kelancaran penjualan, keuntungan dan mengurangi resiko kerugian.
Saluran distribusi merupakan aktifitas pemasaran yang dilakukan untuk mengatasi
waktu, ruang dan kepemilikan. Keberhasilan suatu kegiatan pemasaran seriang
tergantung pada hasil kerja saluran distribusi dengan tidak mengabaikan masalah-
masalah pemasaran lainnya.

1.8 Biaya Pemasaran

Biaya pemasaran adalah biaya yang dikeluarkan untuk keperluan
pemasaran. Biaya pemasaran meliputi : biaya pengepakan, biaya pengangkutan
dan lain-lain. Besarnya biaya pemasaran dipengaruhi oleh a) macam komoditi; b)
lokasi pemasaran; c) lembaga pemasaran; d) efektifitas pemasaran yang
dilakukan.

Biaya pemasaran dan mempengaruhi harga jual. Besarnya biaya pemasaran
dan keuntungan masing-masing lembaga pemasaran berbeda, karena perbedaan
kegiatan yang dilakukan. Perbedaah pemasaran dan keuntungan menyebabkan
harga yang dibayarkan oleh masing-masing lembaga pemasaran juga berbeda.
Jadi hanya di tingkat produsen akan lebih rendah daripada di tingkat pedagang
perantara dan harga ditingkat pengecer.

Komoditi yang mudah rusak dan memakan tempat yang lebih besar untuk
mengangkut dan menyimpan juga akan memakan biaya pemasaran yang relatif
tinggi dibandingkan dengan komoditi yang tahan lama dan bentuk barang yang
lebih ringkas atau kecil. Demikian pula semakin jauh lokasi pemasaran akan
memperbesar biaya pemasaran.

Menurut Soekartawi (1993:2) komoditi pertanian mempunyai peluang lebih
besar terjadinnya biaya pemasaran yang besar karena beberapa hal, yaitu :

a. Macam komoditi pertanian; produk pertanian mempunyai sifat bulky yaitu
volume besar tetapi nilainya kecil sehingga biaya untuk melaksanakan fungsi
pemasaran menjadi besar;

'I"
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b. Lokasi perusahaan; daerah penghasil produk pertanian umumnya berada di
pedesaan yang jauh sehingga membutuhkan biaya transportasi yang besar,

¢. Macam dan peranan lembaga pemasaran; bila semakin banyak lembaga
pemasaran yang terlibat dalam mekanisme pemasaran maka biaya pemasaran
yang dikeluarkan juga besar;

d. Efektifitas pemasaran; semakin efektif pemasaran maka efisiensi saluran
distribusi pemasaran tercapai.

Secara jika menggunakan mata rantai saluran distribusi pemasaran yang
selalu panjang maka akan mengakibatkann biaya yang lebih besar, besarnya biaya
pemasaran dan keuntungan yang terjadi akan sangat berpengaruh pada
pembentukan harga jual. Biaya pemasaran yang terjadi pada masing-masing
pelaku pemasaran berbeda karena adanya perbedaan efektifitas yang dilakukan
dan memmbulkan adanya perbedaan barga pada masing-masing pelaku
pemasaran. Sehingga harga ditingkat produsen akan lebih rendah dibandingkan
harga ditingkat pengecer.

Tingkat biaya pemasaran akan berpengaruh pada margin keuntungan yang
diterima pelaku pemasaran. Salah satu cara untuk mendapatkan keuntungan besar
adalah dengan memperbaiki efisiensi saluran distribusi pemasaran yang dapat
dilakukan dengan menekan biaya pemasaran,

1.9 Efisiensi Saluran Distribusi Pemasaran

Menurut Cramer (1997:319) efisiensi saluran distribusi pemasaran diukur
dari perbandingan nilai output dan input. Nilai output adalah dasar yang baik bagi
konsumen untuk melakukan pemlaian dan menentukan biaya dengan milai
produksi alternatif. Dengan demikian efisiensi saluran distribusi pemasaran terjadi
ketika seluruh perbandingan nilai output terhadap input dalam sistem pemasaran
maksimal.

Efisiensi saluran distribusi pemasaran dapat diartikan (Aliyati, 2001:13)
sebagai suatu kemampuan produsen untukk meyampaikan produksi pada
konsumen dengan harga yang wajar tanpa mengorbankan kepentingan berbagai
pihak yang terlibat dalam mata rantai saluran distribusi pemasaran. Beberapa hal

o e i
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yang perlu diperhatikan dalam menyampaikan barang dari produsen ke konsumen
adalah waktu penyerahan yang tepat, kualitas produksi yang terjamin, persediaan
yang merata dan didukung oleh pemberian fasilitas yang tepai olech lembaga
keuangan.

Efisiensi saluran distribusi pemasaran akan terjadi jika terpenubi syarat-
syarat yang meliputi : (a) kemampuan uniuk menyampaikan hasil-hasil dari petani
produsen kepada konsumen dengan biaya-biaya serendah-rendahnya, (b) mampu
untuk mengadakan pembagian yang adil dari keseluruhan harga yang dibayar
konsumnen terakhir kepada semua pihak yang ikut serta di dalam kegiatan produksi
dan pemasaran komoditas tersebut (Mubyarto, 1994:166).

Beberapa hal yang perlu diperhatikan dalam efisiensi distribusi pemasaran
adalah : (a) tidak tersedianya komoditi pertanian dalam jumlah yang memadai
karena adanya sifat musiman pada barang pertanian; (b) fluktuasi harga akibat
inelastisitasnya barang-barang pertanian; (c) pelaksanaan pemasaran yang tidak
efisien; (d) tidak memadainya fasilitas pertanian; (¢) lokasi produsen dan
konsumen yang terpencar; (f) informasi pasar yang kurang lengkap, kurangnya
pengetahuan mengetahui pasar, (g) kurangnya respon produk terhadap permintaan
(Soekartawi, 1993:47).

Usaha untuk mencapai efisiensi saluran pemasaran dilakukan dengan
menekan biaya pemasaran dan margin keuntungan yang berupa selisth harga jual
dengan perolehan, Pelaku pemasaran telah dapat melakukan fungsinya secara
optimal jika dapat menakan biaya pemasaran dan margin keuntungan. Jika
efisiensi distribusi pemasaran telah dicapai maka tingkat kepuasan pihak-pihak
pelaku pemasaran akan meningkat, tingkat keuntungan akan lebih merata dan
produsen dapat memperoleh harga yang lebih baik.

FEfisiensi saluran distribusi pemasaran dapat ditingkatkan melalui langkah-
langkah sebagai berikut (Aliyati, 2001:13)

1. Meningkatkan volume pemasaran dengan cara
a. Product development
b. Memperluas pemakaian suatu komoditi

c¢. Menciptakan variasi pasar.
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2. Memperkecil margin pemasaran dengan cara :

a. Mengurangi tingkat keuntungan karena makin kecil resiko dengan
adanya stabilisasi harga, informasi pasar yang lancar dan lengkap,
standarisasi dan implikasi komoditi, serta tersedianya kredit dan asuransi
bagi produksi dan pemasaran;

b. Mengurangi kesempatan bagi pelaku pemasaran untuk mengeruk
keuntungan yang terlalu besar dengan adanya struktur pasar yang
bersaing, proses pembentukan harga yang wajar, kebijaksanaan harga
dan subsidi pemerintah, organisasi dan kerjasama antar sesama produsen,
penggantian pelaku pemasaran, sarana pengangkutan yang lancar serta
adanya usaha menghilangkan hambatan pedagang antar kota dan daerah.

2.10 Margin Pemasaran
Margin pemasaran merupakan salah satu analisis yang sering digunakan
pada studi pemasaran karena margin pemasaran dapat digunakan untuk
mengetahui efisiensi distribusi pemasaran. Margin pemasaran adalah selisih antara
harga jual pada tingkat pedagang dengan harga jual pada tingkat produsen. Selisih
tersebut dihitung secara prosentase. Besaran dari margin pemasaran tersebut
adalah semua biaya yang dikeluarkann untuk memasarkan barang serta
keuntungan yang diterima dari setiap mata rantai distribusi pemasaran.
Margin pemasaran dapat disebut sebagai pungutan servis yang dilakukan
oleh pelaku pemasaran, di dalam margin pemasaran terdapat dua komponen, yaitu

|. Biaya pemasaran, yaitu imbalan terhadap faktor yang digunakan di dalam
proses pemasaran yang terdin dari upah, sewa, bunga dan laba.

2. Biaya pertukaran, yaitu imbalan jasa yang diberikan oleh pelaku pemasaran
mulai dari pedagang pengumpul, pedagang besar, maupun pengecer.

Secara singkat margin pemasaran adalah konsep efisiensi distribusi
pemasaran yang merupakan selisih antara harga yang diterima oleh pedagang
dengan harga yang harus dibayar oleh konsumen akhir (Cramer, 1997:324).
Margin pemasaran dapat diperoleh dari hasil penjumlahan margin keuntungan dan

|
!
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margin biaya pemasaran. Margin pemasaran dapat dipakai sebagai tolak ukur
apakah sistem pemasaran sudah efisien atau belum, Semakin besar jarak atau
selisih antara apa yang diterima oleh produsen dengan apa yang dibayar oleh
konsumen akhir berarti sistem pemasaran tidak efisien.

Untuk mengetahui efisiensi saluran distribusi pemasaran digunakan margin
pemasaran yang meliputi margin keuntungan dan margin biaya pemasaran,

a. Margin Keuntungan

Margin keuntungan adalah kumulasi atau tambahan keuntungan yang
diterima oleh setiap mata rantai distribusi pemasaran dari komoditi yang
ditangani, keuntungan yang dimaksud dinyatakan dengan prosentase dari harga
produsen. Keuntungan yang diterima dari masing-masing mata rantai tersebut
adalah selisih dari harga jual dikurangi dengan hasil penjualan antara harga pokok
dengan semua biaya pemasaran yang dikeluarkan untuk memasarkan komoditi
yang bersangkutan.

Pada umumnya mata rantai distribusi pemasaran dari suatu komoditi lebih
dari satu, schingga margin keuntungan terdiri dari beberapa tingkat yang
tergantung pada jumlah mata rantainya misalnya :

— Margin keuntungan distributor
— Margin keuntungan sub distributor
— Margin keuntungan pedagang pengecer.

Bilamana mata rantai distributor komoditi yang ditangani seperti diatas
berarti margin keuntungan daari komoditi tersebut adalah sebesar hasil
penjumlahan dari margin keuntungan distributor, margin keuntungan sub
distributor, margin kauntungan pedagang,

Faktor-faktor yang mempengaruhi besar kecilnya margin keuntungan
tergantung pada, a) struktur pasar; b) omzet penjualan: ¢) informasi pasar d) lokasi
pasar, d) permintaan dan penawaran; ) peraturan pemernintah.

b. Margin Biaya Pemasaran

Besar kecilnya margin biaya pemasaran dipengaruhi langsung oleh semua

biaya yang dikeluarkan untuk memasarkan spatu komoditi dari produsen ke
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konsumen akhir. Semakin besar biaya pemasaran semakin besar juga margin
pemasarannya yang berarti semakin tidak efisien sistem pemasaran tersebut.

Besar kecilnya biaya pemasaran tergantung pada dua unsur, yaitu a) mata rantai
pemasaran; b) komponen biaya.

Mata rantai pemasaran adalah pola tata niaga dari suatu komoditi mulai dari
produsen ke konsumen. Pada umumnya mata rantai distribusi pemasaran yang
relafif panjang akan relatif cenderung menimbulkan ketidakefisienan. Untuk
mengetahui efisien tidaknya suatu mata raniai saluran distribusi pemasaran dapat
dilihat dengan membandingkan biaya yang dibutuhkan untuk mendirikan atau
membentuk mata rantai tersebut dengan pendapatan yang dihasilkan.

Komponen yang dimaksud disini adalah jenis biaya yang dikeluarkan oleh
setiap mata rantai saluran distribusi pemasaran. Adapun komponen biaya tersebut
adalah : a) packing, b) promosi; c¢) prosedur/kebijaksanaan pemerintah; d)
pungutan, €) transportasi; f) gudang dan lain-lain. Komponen yang paling
menonjol pada distribusi pemasaran adalah biaya transportasi karena sangat
dipengaruhi oleh jarak, volume, struktur, sarana dan prasarana.

1.11 Indikator Efisiensi Saluran Distribusi Pemasaran Komoditi
a) Konsep efisiensi

Pada dasammya masalah pemasaran komoditi ialah bagaimana
merefleksikan permintan konsumen kepada produsen, bagaimana menyalurkan
komoditi dan jasa dari produsen ke konsumen dengan biaya yang serendah-
rendahnya pada teknologi yang ada dan masalah bagaimana menyelaraskan
pemasaran dengan perubzhan permintaan konsumen, hal ini bisa dilakukan
dengan cara meningkatkan efisiensi saluran distribusi pemasaran.

Menurut Saefudin (Aliyati, 2001:18) ada dua efisiensi saluran distribusi
pemasaran yaitu ; 1) konsep input-output; 2) konsep analisa struktur, prilaku dan
pelaksanaan pasar. Konsep input-output mendefinisikan bahwa efisiensi distribusi
pemasaran adalah berbagai gabungan dari tenaga kerja, modal dan manejemen
yang dilakukan oleh pelaku pemasaran dalam proses pemasaran Sedangkan
output adalah kepuasan konsumen terhadap komoditi atau jasa yang dihasilkan
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oleh lembaga tersebut Suatu perusahaan yang menyebabkan kekurangan biaya
input untuk menghasilkan suatu komoditi atau jasa tanpa mengurangi kepuasan
konsumen dikatakan sebagai suatu peningkatan efisiensi. Tetapi suatu perubahan
yang menyebabkan berkurangnya biaya yang selanjutnya juga mengurangi
kepuasan konsumen dikatakan sebagai suatu penurunan efisiensi.
b) Indikator efisiensi

Menurut Saefuddin (Aliyati - 2001:19) karena tidak tersedianya standar
knteria efisiensi, maka ada beberapa indikator efisiensi yang dapat digunakan,
yaitu : a) margin pemasaran; b) harga di tinglat konsumen; c) tersedianya fasilitas
fisik pemasaran; d) persaingan pasar. Untuk analisis margin pemasaran dapat
diketahui dari bagaimana faktor biaya pemasaran dan tingkat keuntungan pihak
produsen maupun pedagang akan dapat mempengaruhi tingkat efisiensi saluran
distribusi pemasaran

2.3 Hipotesis
Dalam penelitian ini hipotesis yang dirumuskan adalah :
l. Semakin pendek saluran distribusi pemasaran, akan semakin efisien:
2. Penyebaran keuntungan yang diterima para pelaku pemasaran dalam distribusi
pemasaran bawang merah sudah merata;
3. Ada perbedaan rata-rata keuntungan yang diterima pedagang pengecer pada
masing-masing saluran distribusi pemasaran bawang merah.
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IIL METODE PENELITIAN

3.1 Jenis Penelitian

Jenis penelitian yang dilakukan adalah diskriptif komperatif Penelitian
diskriptif digunakan untuk menggambarkan secara sistematis saluran distribusi
pemasaran bawang merah sedangkan jenis penelitian komperatif digunakan untuk
membandingkan rata-rata keuntungan maupun biaya-biaya pada masing-masing
saluran distribusi pemasamn.

3.2 Unit Analisis
Unit analisis dalam penelitian ini adalah saluran distribusi pemasaran,

penyebaran keuntungan dan perbedaan keuntungan para pedagang pengecer bawang
merah

3.3 Populasi

Populasi dari penelitian ini adalah para pelaku pemasaran yang terdiri dan
petani sebagai produsen, pedagang pengecer, pedagang pengumpul, pedagang besar.

3.4 Metode Pengambilan Sampel

Metode pengambilan sampel yang digunakan dalam penelitian ini adalah
metode proportional snowballing random sampling yaitu pengambilan sampel yang
dilakukan secara acak dari sejumlah populasi, Pengambilan sampel pelaku pemasaran
berdasarkan penelusuran penjualan bawang merah dari produsen ke konsumen, yaitu
20% dari populasi.

Penyebaran populasi dan sampel pelaku pemasaran pada saluran distribusi
pemasaran bawang merah di Desa Sukomoro Kecamatan Sukomoro Kabupaten
Nganjuk tahun 2000 dapat dilihat di tabel 1 :

I 5 L T e ——
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Tabel 1. Populasi dan Sampel Pelaku Pemasaran pada Saluran Distribusi

Pemasaran Bawang Merah di Desa Sukomoro Kecamatan Sukomoro
Kabupaten Nganjuk Tahun 2000

Pelaku Pemasaran Saluran Distribusi  Saluran Distribusi  Saluran Distribusi
Pemasaran 1 Pemasaran I1 Pemasaran IMI -
Populasi  Sampel Populasi Sampel Pepulasi  Sampel

Produsen 50 10 50 10 50 10
Pedagang Pengumpul - - 25 5 50 10
Pedagang Besar - - 25 5 25 5
Pedagang Pengecer - - - - 25 5
k.onsuimen

Sumber : Data Survei Pendahuluan Tahun 2000

3.5 Jenis dan Sumber Data
Dalam Penelitian ini data yang digunakan adalah -
|, Data primer adalah data yang diperoleh dengan wawancara langsung kepada
petani (produsen) maupun pedagang yang ada pada masing-masing saluran

distribusi pemasaran;

2. Data sekunder adalah data yang diperoleh dengan mencatat data vang telah
diberikan oleh instansi yang ada kaitannya dengan penelitian ini meliputi data ‘
yang terdapat di Kantor Departemen Perindustrian dan Perdagangan, Kantor
Statistik, laporan penelitian, dan juga sumber lain yang ada hubungannya dengan 1.‘
penelitian ini. ,
o/
3.6 Metode Analisis Data b

A, Untuk mengetahui tingkat efisiensi pada masing-masing saluran distribusi
pemasaran digunakan analisis margin pemasaran dengan rumus sebagai berikut :
MP = MBP + MK
keterangan :

MP = Margin Pemasaran
MBP = Margin Biava Pemasaran
MK = Margin Keuntungan
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Dengan kriteria efisiensi saluran distribusi pemasaran sebagai berikut :

Suatu saluran distribusi pemasaran dikatakan efisien Jika margin pemasarannya
lebih kecil dari 50% dan tidak efisien jika margin pemasarannya lebih besar dani
atau sama dengan 50%. (Aliyati, 2001 : 23)

Analisis Margin Biaya Pemasaran

Analisis ini digunakan untuk mengetahui tingkat tambahan biaya pemasaran
yang dikeluarkan oleh produsen atau pedagang scbagai akibat adanya tambahan
penyaluran barang s¢cara tidak langsung dengan rumus sebagai berikut (Aliyati,
2001 : 32) ;

MBEF, , = ‘f:f: x100%

dimana ;

MBP;; = Margin Biaya Pemasaran Produsen atau Pedagang

BPy: = Biaya Pemasaran Produsen atau Pedagang

Hip = Harga Jual Produsen atau Pedagang

Analisis Margin Keuntungan

Analisis ini digunakan untuk mengetahui tambahan keuntungan yang diperoleh

oleh produsen atau pedagang digunakan rumus sebagai berikut (Aliyati, 2001 :

33)

Hi,,(HE,, +BE,,)
‘FUP;,Z

MK, , = x100%

keterangan :

MK,, = Margin Keuntungan Produsen atau Pedagang
Hl,» = Haga Jual Produsen atau Pedagang

HP,2 = Harga Pokok Penjualan Produsen atau Pedagang
BP,; = Biaya Pemasaran Produsen atan Pedagang
HIP,; = Harga Jual Produsen atau Pedagang



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

235

B. Untuk mengetahui besar penyebaran keuntungan yang diterima para peiaku
pemasaran dalam saluran distribusi pemasaran digunakan koefisien variasi (Irlan,
1987 : 125) :

kv =22 100%
X

Keterangan ;

Kv = Koevisien vanasi

SD = Standar Deviasi

X = Rata-rata keuntungan pelaku pemasaran

Dengan kriteria pengambilan keputusan

Jika Kv mendekati 100% maka akan semakin timpang, sebaliknya jika Kv
mendekati 0% maka penyebaran keuntungan pelaku pemasaran akan semakin
merata yang berarti saluran distribusi pemasaran tersebut semakin efisien.

C. Untuk mengetahui perbedaan nyata rata-rata keuntungan pedagang besar pada
saluran distribusi pemasaran yang diperbandingkan digunakan uji-F dengan
rumus sebagai berikut (Hird dan Rahily, 1990 : 863 — 865) :

G1*

n

.Y ar
SSB = -
X n/ n

SST =) Xrc® -

SSW = SST-SSB

MSB = SSB/df1

MSW = SSWidf2

F = MSB/MSW
keterangan :

SSB = Between sum of square
TC = Jumlah per kolom

n = rXe

.
:
r
H
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r = Baris

c = Kolom

GT = Julah TC keseluruhan

X = Keuntungan para pedagang pengecer

SST = Total sum of squares
SSW = Within sum of squares
MSB = Means sum of squares for SSB

df1 = (¢-1)

df2 = (n-¢)

MSW = Means sum of squares for SSW
F = (5%, df)

Rumusan hipotesis :

Ho:X,=X,=X, : dengan taraf keyakinan 95% (ax = 005) tidak ada
perbedaan yang nyata antara rata-rata keuntungan yang
diterima pedagang pengecer pada saluran distribusi
pemasaran bawang merah.

Ha:X,#X,#X, : dengan taraf keyakinan 95% (o = 0,05) ada perbedaan
yang nyata antara rata-rata keuntumgan yang diterima
pedagang pengecer pada saluran distribusi pemasaran
bawang merah. >

¥
8

Krniteria pengujian
Jika F hinng = F wbet : Ho ditolak atau Ha ditenma
Jika F pipng < F ube Ho diterima atan Ha ditolak

B & 1 GRS
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r = Baris

c = Kolom

GT = Julah TC keseluruhan

X = Keuntungan para pedagang pengecer

SST = Total sum of squares
SSW = Within sum of squares
MSB = Means sum of squares for SSB

df1 = (¢-1)

df2 = (n-c¢)

MSW = Means sum of squares for SSW
F = (5%, df)

Rumusan hipotesis :

Ho:X,=X,=X, : dengan taraf keyakinan 95% (a = 0,05) tidak ada
perbedaan yang nyata antara rata-rata keuntungan yang
diterima pedagang pengecer pada saluran distribusi
pemasaran bawang merah.

Ha:X,#X,#X, : dengan taraf keyakinan 95% (a = 0,05) ada perbedaan
yang nyaia antara rata-rata keunfungan yang diterima
pedagang pengecer pada saluran distribusi pemasaran

bawang merah.

Kritena pengujian
Jika F pinmg = F wha : Ho ditolak atau Ha ditenima
Jika F g < F wbe Ho diterima atau Ha ditolak

s
8
i
F
-4
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3.7 Definisi Variabel Operasional

Agar tidak terjadi salah pengertian dalam menggunakan istilah dalam penelitian

ini maka diberikan definisi variabel operasional sebagai berikut :

Biaya pemasaran adalah seluruh biaya yang dikeluarkan oleh pelaku pemasaran
dalam melaksanakan fungsi-fungsi pemasaran yang meliputi biaya
pengangkutan, biaya penimbangan (Rp/kg);

Margin keuntungan adalah kumulasi atau tambahan keuntungan yang diterima
oleh setiap pelaku pemasaran yang dihitung secara prosentase (harga jual
dikurangi harga pokok penjualan dan biaya pemasaran dibagi dengan harga jual);
Margin biaya pemasaran adalah selisih tambahan biaya pemasaran yang
dikeluarkan oleh setiap pelaku pemasaran yang dihitung secara prosentase
(perbandingan biaya pemasaran dengan harga jual);

Margin pemasaran adalah margin keuntungan ditambah margin biaya pemasaran;
Efisiensi saluran distribusi pemasaran merupakan suatu kemampuan produsen
untuk menyampaikan hasil produksi pada konsumen diukur dari margin

pEimnasaran,

Keuntungan pedagang pengecer dalam saluran distribusi pemsaran adalah selisih
antara harga jual dengan harga perolehan (harga beli ditambah biaya pemasaran)
dinyatakan dalam Rp/kg;

Harga beli adalah harga yang dibayar oleh pelaku pemasaran untuk mendapatkan
bawang merah dari produsen (Rp/kg);

Harga jual adalah harga yang berlaku untuk menjual bawang merah (Rp/kg).
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IV. ANALISIS DAN PEMBAHASAN : -

4.1 Gambaran Umum Desa Sukomoro

Desa Sukomoro adalah dacrah yang terletak di Kecamatan Sukomoro
Kabupaten Nganjuk. Keadaan geografis di desa Sukomoro sangal sangat bagus
bagi penanaman bawang Merah. Desa Sukomoro merupakan dataran rendah
dengan ketinggian + 700 M diatas permukaan tanah, dengan jenis tanah lempung
berdebu. Selain itu Desa Sukomoro memiliki iklim yang sangat mendukung bagi
penanaman bawang merah yaitu mempunyai tiupan angin yang cukup, sehingga
hal tersebut sangat berpengaruh terhadap laju fotosintesis dan hasil umbi dar
bawang merah akan lebih tinggi, Di bulan kemarau di Desa Sukomoro tidak
kurang dalam memperoleh air karena merupakan daerah artesis. Penanaman
bawang merah hampir dilahankan disemua musim, namun yang pasti dilahankan

pada musim kemarau karena menghasilkan produk yang tinggi.

4.2 Jumlah Penduduk Menurut Kelompok Umur
Berdasarkan catatan dinas sensus Kecamatan Sukomoro, jumlah penduduk

Desa Sukomoro sampai tahun 2000 adalah sebanyak 2829 jiwa yang terdin dari

1 1415 jiwa penduduk laki-laki dan 1414 jiwa penduduk perempuan, jumlah 3
tersebut dibagi dalam kelompok umur sebagai berikut: l'-
Tabel 2: Distribusi Penduduk Berdasarkan Kelom pok Umur di Desa et

Sukomoro Kecamatan Sukomoro Kabupaten Nganjuk Tahun
2000,
~ No Kelompok Umur Jumlah (jiwa) Prosentase (%)
1 0 - 6 tahun o8 346
2 5 —12 tahun 05 3,36
3 13 — 18 tahun 525 18,56
- 19 — 24 tahun 649 2294
5 25— 55 tahun 860 30,40
6 59 — 79 tahun 550 19,44
L 80 tahun ke atas 52 8¢ =8
Jumlah 2829 100 &
Sumber data: Monografi Kecamatan Sukomoro tahun 2000 =
Dari tabel 2 diatas dapat dilihat bahwa penduduk di Desa Sukomoro >

| Kecamatan Sukomoro Kabupaten Nganjuk tergolong usia produktif (13-55 tahun)

28
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adalah sebanyak 2.034 jiwa atau 71%, sedangkan usia non produktif sebanyak 797
atau 28,10%. Hal im berarti potensi sumber dava manusia di Desa Sukomoro
cukup besar dan dapat dikembangkan untuk memberikan kontribusi terhadap

perkembangan perekonomian didaerahnya.

4.3 Jumlah Penduduk Menurut Tingkat Pendidikan

Pendidikan dalam suatu daerah merupakan tolak ukur maju tidaknya
penduduk daerah tersebut, karena pendidikan merupakan faktor penunjang dalam
pembangunan. semakin tinggi tingkat pendidikan seseorang maka semakin tinggi
mobilitasnya dan terbuka kesempatan kerja dari berbagai alternatif pekerjaan yang
ada, Tingkat pendidikan masyarakal di Desa Sukomoro dapat dilihat pada tabel
sebagai berikut:

Tabel 3: Distribusi Penduduk Menurut Tingkat Pendidikan di Desa
Sukomoro Kecamatan Sukomoro Kabupaten Nganjuk tahun 2000

No Tingkat Pendidikan Jumlah (jiwa) Prosentase (%0
I Belum/Tidak pemnah sekolah 313 11,06
2 Tamat SD 942 33,30
3 Tamat SMP 023 32,62
| Tamat SLTA 636 2248
5 Sarjana 15 0,53
Jumlah 2829 100

Sumber data: Monografi Kecamatan Sukomoro tahun 2000

4.4 Keadaan Penduduk Usia Kerja Menurut Mata Pencaharian

Penduduk Desa Sukomoro mempunyai pekerjaan yang bermacam-
macam. Sebagian besar adalah buruh tani dan petani. Keadaan penduduk ini
menggambarkan kondisi masyarakat ditinjau dani segi pendapatannya. Keadaan
penduduk di Desa Sukomoro menurut mata pencahariannya dapat dilihat pada
tabel berikut ini:
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Tabel 4: Jumlah Penduduk Usia Keja Menururt Mata Pencahariannya di
Desa Sukomoro Kecamatan Sukomoro Kabupaten Nganjuk tahun

2000
No Mata Pencaharian Jumlah (jiwa) Prosentase (%)

I Buruh tani 1235 43 66

2 Petani 606 21,43

3 PNS/Swasta/ABR] 81 286

- Pedagang 75 2,65

5 Pertukangan 72 2,55

6 Pensiunan 50 1,77
o Lain-lain 710 25,09
Jumiah 2829 100

Sumber Data: Monografi Kecamatan Sukomoro Tahun 2000

Dari label 4 diatas dapat dilihat bahwa sektor pertanian mendominasi
sebagian mata pencahanan, hal tersebut ditunjukkan penduduk yang mempunyai
mata pencaharian sebagai buruh tani mencapai 43,62% atau 1235 Jiwa adan petani
scbesar 21,42% atau 606 jiwa. Sebagian besar dari mereka mengusahakan

tanaman bawang merah dan padi sebagai sumber pendapatannya.

4.5 Analisis Diskriptif Distribusi Pemasaran Bawang Merah di Desa
Sukomoro Kecamatan Sukomoro Kabupaten Nganjuk

Dari hasil penelitian tentang analisis efisiensi distribusi pemasaran bawang
merah di Desa Sukomoro, Kecamatan Sukomoro, Kabupaten Nganjuk tahun
2000, bahwa saluran distribusi pemasaran mempunyai peranan penting agar dapat
diperoleh tingkat pemasaran vang efisien dan mampu memberikan penyebaran
keuntungan yang merata baik bagi produsen maupun pelaku pemasaran. Dengan
demikian diharapkan mampu memberikan rangsangan bagi petani untuk
meningkatkan hasil produksinya secara kualitas dan kuantitas. Bawang merah di
Desa Sukomoro hampir 80% dipasarkan lewat pasar bawang merah yang ada di
Desa Sukomoro. Pasar bawang merah ini merupakan pasar yang cukup besar
dimana pedagang-pedagang besar dari daerah dan luar daerah melakukan
transaksi.

Adapun penjelasan dari pelaku pemasaran tersebut adalah sebagai berikut:

1. Petam
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adalah yang menghasilkan/memanen bawang merah dimana petani dapat
menjual langsung ke konsumen atau melalui pelaku pemasaran.

2. Pedagang besar
Adalah pedagang yang membeli bawang merah langsung dari petani atau
pada umumnya membeli dari pedagang pengumpul untuk dijual keluar
daerah, biasanya sudah ditimbang dan dikemas.

3. Pedagang pengumpul
Adalah pedagang yang membeli dari petani kemudian dijual lagi ke pedagng
pengecer atau pedagang besar,

4. Pedagang pengecer
Adalah pelaku pemasaran yang terakhir, umumnya sebelum bawang merah
samapai ke tangan konsumen melalw pedagang penpecer.

Penjualan bawang merah di Desa Sukomoro melalui mekanisme distribusi
pemasaran atau saluran pemasaran akan menyebabkan perbedaan sistem
penjualan dari masing-masing pelaku pemasaran sehingga mengakibatkan harga
jual dari pelaku pemasaran ke tangan konsumen berbeda. Perbadaan harga jual
tersebut mengakibatkan tingakat keuntungan yang diterima oleh pelaku
pemasaran juga berbeda. Tingakal perbedaan baik efisiensi maupun penyabaran
keuntungan dipengaruhi oleh pelaku pemasaran yang terlibat dalam mekanisme
pemasaran dan biaya yang dikeluarkan oleh pelaku pemasaran. Biaya-biaya yang
dikeluarkan oleh pelaku pemasaran sebagai biaya pemasaran adalah biaya

pengangkutan, biaya tenaga kerja dan biaya-biaya lain.

4.6 Analisis Margin Pemasaran

Margin pemasaran merupakan salah satu alat yang dapat digunakan untuk
mengetahul distribusi pemasaran yang mana yang lebih efisien. Perhitungan
margin pemasaran merupakan penjumlahan dan hasil margin biaya pemasaran
dan margin keuntungan masing-masing pelaku pemasaran yang terlibat, dalam
prosentase. Distribusi pemasaran akan efisien jika margin pemasarannya lebih

kecil dan 50% dan tidak efisien jika lebih besar dari 50%.

|54 4

"J."!
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Untuk mengetahui harga jual, harga beli, harga pokok penjualanbiaya
pemasaran, margin keuntungan dan margin pemasaran pada distribusi pemasaran |
dapat dilihat pada tabel 5

Tabel 5, Harga Jual, Ha rga Beli, Harga Pokok Penjualan, Biaya Pemasaran,
Margin Biaya Pemasaran, Margin Keuntungan dan Margin
Pemasaran pada Distribusi Pemasaran [

N Keterangan Petani

Harga Jual (Rp/kg) 6750

Harga Beli (Rp/kg) -

Harga Pokok Penjualan ( Rp'kg) 5500

Biaya Pemasaran (Rp/kg) 150

Margin Biaya Pemasaran (%) 22

Margin Keuntungan (%) 16,30

Margin Pemasaran (%) 18,5
_Margin Biaya Pemasaranl 5% 0
Sumber. Lampiran 1

Berdasarkan pada tabel 5 dapat diketahui bahwa petani pada distribusi

pemasaran [ menjual bawang merah dengan harga Rp. 6.7500,00/kg. Petani
langsung menjual ke konsumen, Biaya pemasaran yang dikeluarkan oleh petani
adalah sebesar Rp. 150,00/kg,. Margin pemasaran untuk petani sebesar 18,5%,
Jadi margin pemasaran untuk distribusi pemasaran [ adalah sebesar 18,5%,
sehingga margin pemasaran untuk distribusi pemasaran | adalah efisien karena
kurang dari 50%. ¢

Untuk mengetahui harga jual, harga beli, harga pokok penjualan, biaya if';

pemasaran margin biaya pemasaran margin keuntungan dan margin pemasaran

pada distribusi pemasaran [T dapat dilihat pada tabel 6:
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Tabel 6. Harga Jual, Harga Beli, Harga Pokok Penjualan, Biaya Pemasaran,
Margin Biaya Pemasarn, Margin Keuntungan dan Margi
Pemasaran pada Distribusi Pemasaran 11

Keterangan Petani Pedagang Besar  Pedagang Pengecer
HJ (Rp/kg) 6250 7000 7450
HB (Rp/kg) - 6480 7000
HPP (Rp/kg) 5500 6605 7150
BP (Rp/kg) 75 125 150
MBP (%) 1,2% 1,78% 2.01%
MK (%) 10,8% 3.85% 2,01%

MP (%) 12% 5.63% 4,02%
_Margin Biaya Pemasaran 21,65%

Sumber: Lampiran 2, 3, dan 4

Berdasarkan tabel 6 dapat diketahui bahwa petani pada distribusi pemasaran
IT menjual bawang merah ke pedagang besar dengan harga Rp. 6.480,00/kg,
pedagang pengecer membeli bawang merah pada pedagang besar dengan harga
Rp. 7.000,00/kg. Pedagang besar menjual bawang merah pada pedagang pengecer
dengan harga Rp. 7.000,00/kg, dan pedagang pengecer menjual ke konsumen
dengan harga Rp. 7430,00kg. Biaya pemasaran untuk petani sebesar Rp. 75,00/kg, "
biaya pemasaran untuk pedagang besar sebesar Rp. 125/kg dan biaya pemasaran
pedagang pengecer adalah sebesar Rp. 150,00/kg. Margin pemasaran untuk petani
{ adalah 12%, margin pemasaran untuk pedagang besar adalah sebesar 5.63% dan
margl pemasaran untuk pedagang pengecer adalah sebesar 4,02%. Jadi margin
pemasaran pada distribusi pemasaran 11 adalah sebesar 21,65%, artinya margin
pemasaran pada distribusi pemasaran 11 Juga efisien karena kurang dari 50%.

Untuk mengatahui harga jual, harga beli, harpa pokok penjualan biaya,

margin biaya pemasaran, margin keuntungan dan margin pemasaran pada

distribusi pemasaran 111 dapat dilihat pada tabel 7:
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Tabel 7. Harga J ual, Harga Beli Harga Pokok Penjualanr-ﬂiaya.l’femasaran,
Margin Biaya Pemasaran, Margin Keuntungan dan Margin
_ﬂnﬂﬂﬂ!‘l_]}_ad_ﬂ_%"ibusi Pemasaran 11T

_ Kewrangan =~ Petani _P.Pengumpul  P. Besar _ P Pengecer
HJ (Rp/kg) 6200 6600 7040 7500
HB (Rp/kg) . 6200 6520 7040
HPP(Rp/kg) 5500 6327,5 6640 7140
BP (Rp/kg) 150 127,5 120 100
MBP (%) 2,41% 1,93% 1,7% 1,33%
MK(%) 9.35% 2,19% 3,97% 3,46%

_MP(s) 1L,76% _412%  567% _4,79%

 2634%

Margin Pemasaran pada Distribusi Pemasaran I
Sumber: Lampiran 5,6,7,dan 8

Berdasarkan tabel 7 petami bawang merah menjual bawang merah pada
pedagang pengumpul scharga Rp. 6.200,00/kg, pedagang pengumpul menjual
bawang merah pada pedagang besar seharga Rp. 6.520,00/kg, pedagang besar
menjual bawang merah pada padagang pengecer seharga Rp. 7.040,00/kg dan

pedagang pengecer menjual bawang merah pada konsumen scharga Rp.

7.500,00/kg. Biaya pemasaran vang dikeluarkan oleh petani sebesar Rp. >
150,00/kg, biaya pemasaran yang dikeluarkan pedagang pengumpul sebesar Rp.
127.5/kg, biaya pemasaran yang dikeluarkan oleh pedagang besar adalah Rp. .
120,00/kg dan biaya pemasaran vang dikeluarakan oleh pedagang pengecer e,
sebesar Rp. 100,00/kg. Margin pemasaran untuk petani sebesar 11,76%, margin )
pemasaran untuk pedagang pengumpul adalah 4,12%, Margin pemasaran untuk
pedagang besar adalah 5.67% dan margin pemasaran untuk pedagang pengecer
adalah sebesar 4,79%. Jadi margin pemasaran pada distribusi pemasaran 11 adalah
sebesar 26,34%, sehinga margin pemasaran untuk distribusi pemasaran 11 Juaga

elisien karena kurang dari 50%.

4.7 Analisis Rata-rats Keuntungan Pelaku Pemasaran,

Analisis rata-raty keuntungan yang diterima oleh pelaku pemasaran pada

g
Il

masing-masing distribusi pemasaran menggunakan rumus sebagai berikut: -

SD
KV = ‘i X100%
A
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dengan ketentuan bahwa nialai Koefisien Variasi (KV) semakin kecil berarti
penyabaran keuntungan pelaku pemasaran pada distribusi pemasaran tersebut
semakin merata.

Berdasarakan analisis pada lampiran 10, 11 dan 12 dapat diketahui rata-rata
keuntungan yang dietrima oleh pelaku pemasaran pada masing-masing distribusi
pemasaran dapat ditunjukkan pada tabel 8.

Tabel 8. Penyebaran Keuntungan Pelaku Pemasaran pada Distribusi
Pemasaran L I1 dan ITI

Saluran Rata-rata Keuntungan Standart Koevisien
Distribusi Pelaku Pemasaran Deviasi Variasi
Pemasaran (Rp'kg) (SD) (%)

1 1100 263,52 23,95
1 548,75 271,09 49.4
11 450,83 239,63 53,15

Sumber: Lampiran 9, 10, dan 11

Dan tabel 8 menunjukkan bahwa koefisien variasi pada distribusi
pemasaran I sebesar 23,95%, Koefisien pada distribusi pemasaran [1 sebesar
49,4% dan koefisen pada distribusi pemasaran 111 sebesar 53,15%, jadi koefisien
variasi pada distribusi pemasaran T lebih kecil dari koefisien pada distribusi

pemasaran Il dan 111

4.8 Analisis Perbedaan Rata-rata Keuntungan Pedagang Besar pada
Distribusi Pemasaran II dan 111
Hasil analisis pada lampiran 12 menunjukkan adanya perbedaan rata-rata
keuntungan antara distribusi pemasaran II dan [II. Perbedaan rala-rata keuntungan
dengan menggunakan uji F untuk dua distribusi pemasaran dapat dilihat pada
tabel 9

Tabel 9. Perhitungan Uji-F Terhadap Rata-rata Keuntungan Pedagang
Besar pada Distribusi Pemasaran L, IT dan 111

Saluran Rata-rata
Distribusi  Keuntungan MSB MSW Phitung Fiahel
Pemasaran (Rp'kg) I
I 1975 625 294375 0,00212 449
1T 2000

Sumber: Lampiran 12 dan 13
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Tabel 9 menunjukkan bahwa hasil Pengujian statistik dengan uji-F pada
taraf keyakinan 959 (& = 0,05), dapat diperoleh Fhinmg Sebesar 0,00212 dan Fpy
scbesar 449 artinya Fhinmg lebeh kecil daripada Fyy., ini artinya tidak ada
perbedaan yang signifikan afau nyata antara rata-rata keuntungan pada pedagang
besar pada distribus; peémasaran Il dan [1].

4.9 Pembahasan
Berdasarkan hasil analisis penelitian tentang distribysi bawang merah di
Desa Sukomorg Kecamatan Sukomoro Kabupaten Nganjuk pada tahun 2000,
menunjukkan distribys;j Pemasaran yang mana yang lebih efisien atay vang lebih
baik untuk dipilih agar dapat memberikan dampak bagi peningkatan pendapatan
petani dan pemenuhan permintaan Konsumen di pasar. Dar hasil analisis margin
Pemasaran menunjukkan bahwsg margin pada distribus; pemasaran 1, 11 dan IJ]

efisien darj MArgin pemasaran pada distribus;j pemasaran IT dan III. Distribysi
pemasaran I mempunyai margin pemasaran yang lebih efisien, karena pada
saluran distribusi pemasaran [ mempunyai jalur pemasaran yang lebih pendek
daripada distribusi pemasaran Il dan ITI, dimang petani langsung menjual hasil
produksi bawang merah pada pedagang besar, schingga biaya vang harus
dikeluarkan juga sedikit dimana yanp mengeluarkan biaya adalah petani karena
petam harus membawa hasil produksi bawang merah ke pasar dan dipasar petani
langsung menjual pada pedagang besar. Pada distribusi pemasaran | biaya
pemasaran dan keuntungannya kecil atau lebih keci) danpada distribysi pemasaran
I dan IT1. Hal in menyababkan menyebabkan margin pemasarannya kecil atay
lebih kecil daripada distribusi pemasaran I1 dan []] Yang artinya distribusi
pemasaran I mempunyaj margin pemasaran yang lebih efisien daripada distribusi
Pemasarn II dan 1]

Distribusi pemasaran ] lebih efisien daripada diatribus; pemasaran [I]
Karena jalur pemasaran pada distribusi pemasaran [I lebih pendek daripada
distribusi pemasaran I, sedangkan distribusi pemasaran Il mempunyai margin
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pemasaran yang lebih yang paling besar karena jalur pemasarannya paling
panjang dan lembaga pemasaran yang terlibat lebih banyak. Hali im menyababkan
biaya pemasaran dan keuntungan pada lembaga pemasaran 111 lebih besar yang
menyebabkan margin pemasaran pada distribusi pemasaran 11 juga besar.

Dari hasil analisis Penyabaran keuntungan pelaku pemasaran menunjukkan
bahwa penyebaran keuntungan pelaku pemasaran pada distribusi pemasaran |
lebih merata daripada distribusi pemasaran II dan [1I. Hal imi ditunjukkan dengan
nilai koefisien variast pada distribusi pemasaran | lebih kecil danpada distribusi
pemasaran Il dan [I1, artinya pada distribusi pemasaran I pelaku pemasaran yang
terlibat mampu mengadakan pembagian hasi keuntungan yang merata atau adil
dari keseluruan harga yang dibayarkan konsumen akhir kepada semua pihak yang
terlibat dalam kegiatan pemasaran. Semakin merata penyebaran keuntungan pada
pelaku pemasaran maka semakin efisien saluran distribusi pemasarannya. Hal im
juga ditunjukkan pada analisis pertama bahwa pemasaran [, margin pemasarannya
lebih efisien danpada margin pemasaran pada distribusi pemasaran I dan IIL
Terjadinya perbedaan rata-rata keuntungan yang diterima pelaku pemasaran pada
dirtibusi pemasaran I, 11 dan III, karena pelaku pemasaran pada distribusi
pemasaran | berada pada sruktur pasar yang mendekati pasar persaingan
sempurna, distribusi pemasaran 1l struktur pasarnya berada pada pasar persaingan
sempurna dan distribusi pemasaran 111 ada pada struktur pasar oligopoli.

Dari hasil pengujian statistik dengan uji-F dengan taraf keyakinan 95% (o« =
0,05%), diperoleh Fiung sebesar 0,00212 dan Fina sebesar 4,49, artinya Friung
lebih kecil daripada Fna. Artinya tidak ada perbedaan yang signifikan antara rata-
rata keuntungan pedagang besar pada distribusi pemasaran Il dan I1I. Dan hasil
analisis ditunjukkan pada distribusi pemasaran [ mempunyai rata-rata keuntungan
yang lebih besar daripada distribusi pemasaran 11 dan IIl, berarti distnibusi

pemasaran [ lebih efisien daripada distribusi pemasaran IT dan III.
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V. KESIMPULAN DAN SARAN

5.1 Kesimpulan
Dari hasil pembahasan dapat diambil kesimpulan sebagai berikut:

|. margin pemasaran pada distribusi pemasaran | adalah 18.5%. distribusi
pemasaran IT adalah 21,65% dan distribusi pemasaran IIl adalah 26 34, Sesuai
dengan ketentuan bahwa distribusi pemasaran akan efisien bila margin
pemasarannya lebih kecil daripada 50%. Berarti semua distribusi pemasaran vaitu
pemasara 1, 11 dan III adalah efisien atau distribusi pemasaran I lebih efisien
daripada distribusi pemasaran 11 dan distribusi pemasaran II lebih efisien daripada
distribusi pemasaran [11;

2. pada distribusi pemasaran | menunjukkan nilai koevisien variasi sebesar 23,95,
distribusi pemasaran I1 menunjukkan sebesar 49,4 dan distribusi pemasaran [11
menunjukkan sebesar 53,15. Dengan demikian distribusi pemasaran | mempunyai

keuntungan yang lebih merata daripada distribusi pemasarn I dan I11;

F..,-.I

tidak ada perbedaan yang nyata antara rata-rata keuntungan pedagang besar pada

distribusi pemasaran 11 dan distribusi pemasaran 111, Hal ini ditunjukkan dengan

besar Fyjy sebesar 0,00212 lebih kecil daripada Fipe yaitu sebesar 4,49, Sesuai
ketentuan jika Fiinag lebih kecil daripada Fi.q maka tidak ada perbedaan yang
signifikan antara rata-rata keuntungan pedagang besar pada distribusi pemasaran

bawang merah,

5.2 Saran
Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan maka beberapa saran yang dapat
dikemukakan meliputi:
|. sebaikmya petani dan pedagang dalam memasarakan bawang merah memilih
distribusi pemasaran [ karena pelaku pemasaran yang terlibat mampu
mengadakan pemabgian vang adil dari keseluruhan harga vang dibayarkan

konsumen akhir terhadap semua pihak yang terlibat dalam kegiatan pemasaran,

4
Z
e
»
e
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sehingga semakin merata penyebaran keuntungan pada pelaku pemasaran maka
semakin efisien distnibusi pemasaran tersebut;

pelaku pemasaran yang etrlibat dalam distnibusi pemasaran sebaiknya
memperhatikan pemasaran bawang merah sehingga tercapai sistem pemasaran
yang efisien dengan prinsip meminimumkan biaya tanpa harus menekan harga
vang dapat merugikan petani;

para produsen sebaiknya membentuk asosiasi, misalnya koperasi. Koperasi
sebaikany melakukan hubungan kemitraan dengan wmitra usaha yang
membutuhkan produk bawang merah secara kontinue dan dapat menampung
bawang merah dari petani bawang merah di Desa Sukomoro, sehingga petani
dapat memperoleh tingkat harga yang lebih baik dan tidak mengalami kerugian

besar akibat fluktuas: harga bawang merah yang tajam.

1
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Lampiran 1. Perhitungan Pendapatan dan Margin Keuntungan Petani pada
Distribusi Pemasaran 1

| Harpa Nilai | Harga Pokok Biaya |Keunt
Ng | Troshks .Iu::; Produksi Pif{luksi PPt Fema:mun 4 g:mun
(kg) | (Rp/kg) (Rp) (Rp) (Rp) (Rp/kg) | (Rp/kg)
r 650 | 7000 4550000 3477500 975000 150 1350
g 700 | 7000 | 2900000] 3745000 1050000 | 150 | 1350
3 | 600 | 7000 | 42000000 3310000 900000 | 150 | 1350
4 600 | 6500 | 3900000] 3210000 600000 | 150 | 850
5 700 | 6500 | 4550000  3743000| 700000 | 150 | 850
6 | 900 | 6500 | 3850000 4815000 900000 | 150 | 850
7 | 750 | 6500 | 8750000 4012500 750000 | 150 | 850
8 800 | 6500 | 5200000 4280000 ©B0000O | 150 | 850
9 | 950 | 7000 | 66500001 5082500 1425000 | 150 | 1350 |
10 | 1000 | 7000 | 7000000 3350000 1500000 | 150 | 1350
Jumiah 7650 | 67500 | 51675000 40927500 9800000 1500 11000 |
Rata-rata | 765 | 6750 5167500 4092750] 960000 150 1100

Harga Pokok Penjualan (HPP) = Harga Pokok Produksi + Biaya Pemasaran

= 5350+ 150 e
= 5500
MBP = —22 ¥ 100% 5
6750
=229 g
750 — (5500 + 15
MK = S0-5500+150) o o 4
6750 ra‘l-—
= 16,30%
MP =MBP + MK
= 18.5%
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Lampiran 2. Perhitungan Pendapatan dan Margin Pemasaran Petani pada
Distribusi Pemasaran 11

. .| Harga Nilai | Harga Pokok | Biaya |Keuntun
e il .Tu:i Produksi Hﬁfﬂdukﬂ  Pendapatan PemH:umn gan

(kg) | (Rp/kg) |  (Rp) (Rp) (Rp) (Rpkg) | (Rpkg)

| 2750 | 6200 | 17050000 14918750 | 2131250 75 700

2 2500 | 6000 | 15000000 | 13562500 | 1437500 | 75| s00

3 | 2300| 6300 14490000 | 12477500 | 2012500 75 800

4 | 6o0| 6200 3720000 3255000 | 465000 | 75 700

5 1100 | 6500 | 7150000 | 5967500 | 1182500 | 75 | 1000

6 | 700 | 6300| 4410000 3797500 612500 | = 75| 80O

7 | 2500 | 6400 16000000 | 13562500 | 2437500 | 75 | 900

8 1400 | 6200 | 8680000 | 7595000 | 1085000 | 75| 700

"9 | 900| 6100 5450000 | 4882500 | 607500 | @ 75| 600

10 950 | 6300 | 5985000 | 5153750 | 831250 | 75| 800

Jumlah 15700 | 62500 | 97975000 | 85172500 | 12802500 750 | 7500

Rata-rata 1570 | 6250 | 9797500 | 8517250 | 1280250 75 750

Harga Pokok Penjualan (HPP) = Harga Pokok Produksi + Biaya Pemasaran

= 5425+ 75
= 5500 !
5 Yol |
MBP X 100%
~12% i
|
6250 — (5500 + 75 -
Mg = 5250=(5500+75) . oo :
6250 |
- 108 % L
MP  =MBP+ MK

=12%
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Lampiran 3. Perhitungan Pendapatan dan Margin

Besar pada Distribusi Pemasaran 11

Pemasaran Pedagang

Harpa Harga Biaya Harga Pokok | .
No Buﬁ Jual P:.“:mu:-;}ar&u PE%;II.IHJHIL heutungan
| (Rp/ke) (Rp/kg) (Rp/kg) (Rp) (Rp/kg)
1 ] 6200 | 7000 150 | 6350 | 650 |
Z __6400 __ 7000 100 SN ) 508 )
3 6300 | 6900 L. S
4 [ 6700 | 6900 100 | 680 | 100
)% 6800 7200 175 6975 225
Jumlah 32400 35000 625 33025 1975
Rata-rata 6480 7000 125 6605 395
Harga Pokok Penjualan (HPP) = Harga Beli + Biaya Pemasaran
= 6480+ 125
= 66035
2t
MBP = X 100%
T000
=1,78%
.
S o }{}uu-[aﬁnsﬂ;ﬁ}“m%
7000 o
=3,85%
MP  =MBP+MK

=563%
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Lampiran 4. Perhitungan Pendapatan dan Margin Pemasaran Pedagang
Pengecer pada Distribusi Pemasaran 11

Harga Harg: Biaya | Harga Pokok
Na Beli J |.;:3|JE'd Famajman Penjualan eGSR
(Rp/kg) (Rp/kg) (Rp/kg) (Rp) | (Rpkg)
| 7000 | 7400 | 150 | 7150 250 |
2 7000 | 7350 | 125 s g
~ 3 | 6900 00| s | gows | 43St
a4 | 6%0 | 7400 150 | 7050 350
5 7200 | 7600 | 150 7350 250
lumlah 35000 | 37256 750 35750 1500
Rata-rata 7000 7450 150 7150 300

Harga Pokok Penjualan (HPP) = Harga Beli +~ Biaya Pemasaran

= 7000+ 150
= 7150
50
MBP = -2 X 100%
7450
=2,01%
50— (7150 5
e =120 (7150 +125) , - 600
7450
=201 %
MP  =MBP+MK

=402 %
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Lampiran 5. Perhitungan Pendapatan dan Margin Pemasaran Petani pada
Distribusi Pemasaran 111

.| Harga Nilai Harga Pokok Biava |Keuntun
Mo £SOt J u::j Produksi l’fnduksi Pendapatan Puma;man £an ' |
i< (kg) | (Rp/kg) (Rp) (Rp) (Rp) (Rp/kg) | (Rp/kg) ‘
[ 700 | 6200 | 4340000 3745000 595000 150 700
2 | 750 | 6400 4800000 | 4012500 787500 | 150 | 900 |
3 | 1000 | 6000 | 6000000 | 5350000 | 650000 | 150 | 500
4 3000 | 6000 | 18000000 | 16050000 | 1950000 | 150 | 500
5 | 1200 6000 | 7200000 | 6420000 | 780000 | 150 | 500
6 | 600| 6300 3780000 | 3210000 570000 | 150 | 800
2500 | 6200 [ 15500000 | 13375000 | 2125000 | 150 | 700
| 700 6200 4330000 | 3735000 [ 595000 | 150 | 700
9 | 750 6300 4725000 | 2012500 C 712500 | 150 | 800 |
10 | B00| 6400 | 5120000 | 4280000 | 840000 | 150 | 900
Jumiah 12000 | 62000 | 73805000 | 64200000 | 98605000 1500 | 7000
Ratarata | 1200 | 6200 | 7380500 | 6420000 | 960500 150 | 700

Harga Pokok Penjualan (HPP) = Harga Pokok Produksi + Biaya Pemasaran
= 5350+ 150
= 5500

3 A 100%
6200

=2,41%

_ 6200-(5500 +150)

MBP

MK A 100%

6200
=935%
MP = MBP + MK
= 11,76 %
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Lampiran 6, Perhitungan Pendapatan dan Margin Pemasaran Pedagang
Pengumpul pada Distribusi Pemasaran IT1

|

Harga Harga Biaya Harga Pokok :
| No Beli Jual Pemasaran Penjualan Reuntungan
B (Rpkg) | (Rpkg) (Rp/kg) (Rp) (Rp/kg)
L | 6200 | 6500 S - S SO 7 _
= 6400 | 6600 | 1S oo it | 95
2 6000 | 600 | =390 | 6iSe | "asp 2
4 | 6000 | 6500 100 ) 6100 | 400 =
3 [ 6000 | 6600 | - L R T =
L b 6300 | 6600 | 150 el - ol N T
T 63000 | 6000 = e R 335
8 | 6200 | 6500 e, ~IGERHIIS . Lf 175
Sl S - TNy | _ 175
10 6400 6800 100 6500 300
Jumlah 62000 66000 1275 63275 2725
|Ratu-rata 6200 6600 1275 | 63275 2725 |
Harga Pokok Penjualan (HPP) = Harga Beli + Biaya Pemasaran
= 6200+ 1275
= 63275
275 .
MBP =275 4 10000 Y
6600
=1,93% a
3
6600 - (6327,5+127.5 ke
Mk = 8600-(63275+17, )y 100%
6600 .,
=2.19%
MP  =MBP+ MK
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Lampiran 7. Perhitungan Pendapatan dan Margin Pemasaran Pedagang
Besar pada Distribusi Pemasaran IT1

Harga Harga Biaya Harga Pokok | .
No Beli | J uaﬁ Pemasyaran Pei jualan RO
(Rp/ke) {Rp'kg) (Rp/kg) (Rp) (Rp/kg)
el > _ 6500 | 6906 | 125 | 6625 | 275
2 | 6600 | 7100 | 125 - 375 |
3| 6500 i O N | W S - S
4 6400 | 7000 - e 6500 500
. 6600 7200 125 6725 475
Jumlah | 32600 | 35200 600 33200 2000
Rata-rata 6520 | 7040 | 120 6640 400
Harga Pokok Penjualan (HPP) = Harga Beli + Biava Pemasaran
= 6520+ 120
= 6640
. 120 .
MBP = ——X100%
7040
=1.7 %
Mg - 7040-(6640 + 120) , 100%
7040 o
=397 %
MP = MBP + MK

=3.67 %
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Lampiran 8. Perhitungan Pendapatan dan Margin Pemasaran Pedagang
Pengecer pada Distribusi Pemasaran I11

| Harga Hirga Biaya Harga Pokok | ..
No | Beﬁ .Iuﬂbl Pemasaran Penjualan AR
(Rp/kg) (Rp/kg) (Rp/kg) (Rp) (Rp/kg)
' o1 6900 ) - VA0 100 4. M| 1, IR
2 7100 o0 | e | TN 400
= 7000 | 7500 | 100 | 7100 | 400
4 7000 7500 100 | 7100 | 400
5 7200 7500 100 | 7300 200
Jumlah 35200 37500 500 | 35700 1800
Rata-rata 7040 7500 100 | 7140 360

Harga Pokok Penjualan (HPP) = Harga Beli + Biaya Pemasaran
= 7040 + 100
= 7140
100
7500

=153 %

MBP: = A 100%

_ 7500-(7140 + IU{J}X NG
7500 i

MK

— 346 %
MP  =MBP+ MK

=479 %
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Lampiran 9 Perhitungan Penyebaran Keuntungan Pelaku Pemasaran pada
Distribusi Pemasaran |

K_eun_umg_an* - —
| Jumiah | ®Rplke) |(jj) ‘E—x)
| 1350 250 62500
| T | 1350 | 250 | 62500
=TTy _l--_ 1350 [ 250 | 62500
|__ 4, _3,30 y ] 2250 | 62500
5 850 2250 62500
l__fi« 850 2250 62500 |
| A SR _f 250 | 62500
| 3 | 850 | 250 | 62500
ST o [l P ?s_u_l_ 62500 |
E_ 1350 —L 250 62500

| Jumlah | LOOG }_ T Fﬁm
 Rataside ¥,
|_ F-:ata~mm i{.i _ﬂ__ 62500

Sumber ; Ld]]‘]plrﬂn 1

: |Z[k -Xf

n-— | ‘r
= 263,52 E
KV = E}q 100%
X ..

= 23,9:’7 %
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Lampiran 10 Perhitungan Penyebaran Keuntun
Distribusi Pemasaran 11

gan Pelaku Pemasaran pada

B Keuntungan | =% | =
Jumlah | (Rp/ke) _ { - X] (}{ - K)‘
1 ' 700 151.25 22876.56 |
3 500 4875 237656
3 800 25125 | 6312656
4 700 151.25 2287656 |
5 1000 45125 20362656
g 800 25125 | 6312658
o 900 35125 12337656 |
T 700 15125 | 2287656 |
e - 600 5125 T DRI6 SE
10 800 25125 | 6312656
s 650 10125 | 1025156
a1 s 4875 | 237656 |
A 500 4875 | 237656
0 100 44875 | 20137656
P 32375 | 10481406 3
16 250 -298.75 8925156
17 225 | 32375 10481406 A
18 125 -123.75 15314.06 &
L= 350 -198.75 39501.56 | o4
20 250 -298.75 89251.56 .
| Jumlah | 10975 0.00 1249343.75
| Rata-rata 548.75 0.00 | 62467.19 |
Sumber : Lampiran 2. 3, dan 4
|
sp - | 2X-Xf
1||I' n—1
=271,09
o 2
KV = ?}{Ex 100%
49.4 %
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Lampiran 11 Perhitungan Penyebaran keuntungan Pelaku Pemasaran pada
Distribusi Pemasaran 111

| Keuntungan ' - —\
Jumlah I[Rp-"kgt_; (J{ -X) (X—X]'
| 700 249.17 62084.03
2 900 I 33917 | 20175069
= RS T R N S 2417.36
3| 00 | 4947 | T 241736
T80 % —< | 917 | 241738
g —go0 | 34917 | 12191736 |
~= | 0| 2Ol T 6208403 |
% - 900 e L 62084.03 |
—5 | 800 | 34917 12191736 |
o | e00 | 44917 T 20175069
TR s 76084.03
BT o | S5 T 14125069
—g | 230 | 20083 | T40334.03
44 | 400 | -5083 7 258403 |
% L <00 | 4007 | 241736
6 | 1s0 | -30083 | T 9050069
Ty WlE WL A T 5500.69
el . 178 27583 | 7608403
Tae e 178 37583 | 7608403 |
56 als . 300 AR ) 22750.69
21 275 Z175.83 30017.36
. 11 375 275.83 575069 |
W 375 ~75.83 5750.69 |
24 500 49.17 241736
25 475 2417 584.03
[ 26 400 -50.83 2584.03
[ 300 |  -50.83 2584.03
T 2% 400 -50.83 2584.03
29 100 | -50.83 2584.03
30 200 | -25083 6291736
Jumlah 13525 000 | 149310417 |
[ Ratarata | 450.83333 | 0.00 49770.14

Sumber : Lampiran 5, 0, dmﬁ i
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b1 B ,
KV = % 100%
x

=353.15%
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Lampiran 12 Perhitungan Perbedaan Rata-rata Keuntungan
Besar pada Distribusi Pemasaran IT dan I11

Pedagang Ll Il
_ Besar X X3
] 650 275
2 504 375
3 500 375
4 100 500
5 225 475 Total
sum 1975 2000 3975
SI1ZC 5 5 10
mean 395 400 795
GT b 3975
Total size 10
Crrar!d_ mean 795
Jeade o ;i
Pe F[gj :f:j;u: X2 \2

422500 75625

I
2 250000 140625
3 250000 140625
- 1 OO0 250000
5 50625 225625
Jumlah 983125 832500
Sumber Lampiran 3 dan 6
4 F At
SST Z}uc =
(3975)

SST = 1815625 -

10
SST = 7145625 - 1580062,5
SST =235562,5
ssp- 2] _ 6T’
n,

n
C

b =

(1975) _ (2000 (397s)
5 5 10

Pedagang

< T

Sty

a3
'
r
4
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3960025 .. 4000000 15800625

SSB =

5 10
SSB = 780125 + 800000- 15800625
SSB = 62.5

SSW . =88T-S85B

= 235500/8
=29437 5

I = MSB/MSW
= 62,5/29437,5

=(,00212
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Lampiran 13 : Rekapitulasi Harga Pokok Produksi Petani Bawang Merah di
Kecamatan Sukomoro Kabupaten Nganjuk

|. HPP Petam pada Saluran Distribusi Pemasaran |

| No ' | ' Bibit Tenaga Kerja | Pupuk - | Obat-Obagan | Jumlal (HPP)
|1 [ 975000 | 812500 552500 | 1137500 3477500
‘ 2 | 1050000 875000 | 595000 1225000 | 3745000
30| 900000 750000 | S10000 | 1050000 3210000
s =T 900000 | 750000 | 510000 1050000 | 3210000
5| 1056000 875000 | 595000 | 1225000 3745000
_ 6 | 1350000 | 1125000 | 765000 | 1575000 | 4815000
7| 1125000 037500 | 637500 1312500 | 4012500 |
_ 8 | 1200000 |  10OO0OO 680000 | 1400000 | 4280000 |
9 | 1425000 IIB7500 | 807500 | 1662500 3082500 |
10 | 1500000 | 1250000 850000 | 1750000 5350000
Jumiah L1475000 9562500 6502500 13387500 | 40927500 . |
| Rata” 1147500 | 956250 650250 | 1338750 |- 4092750 " |
Rata’HPP/Kg = Jumlah Total HPP/Total Pr i l
i ¥% UPT Perpustakaan
a | 1 b
_ e ! RV RRITAT IEHBER
2. TIPP Petani pada Saluran Distribusi Pemasaran Il | ‘= ' \ '
| No | Bihit Tenagu Kerju | Pupuk ‘ Obai-Obatan | Jumlah (HPP)
1 | 4331250 | 3437500 (2337500 | 4812500 | 14918750
(2 3937500 3125000 | 2125000 4375000 13562500
- _ 3622500 2875000 | 1955000 | 4025000 12477500
4 0450060 750000 510000 1050000 | 3255000
5 1752500 1375000 | 935000 | 1925000 | 967500
i - 1102500 | 875000 | 595000 | 1225000 | 3797500
7_ | 3937500 | 3125000 | 2135000 4375000 | 13562500
8 2205000 1750000 | 1190000 | 2450000 | 7595000
9 | 1417500 1 125000 765000 | 1575000 4882500
16 | 1496250 1187500 | 807500 | 1662500 5153750 |
' .Iumlu!l__‘ 24727500 19623000 | 13345000 27475000 | .« 85172500
Rata ’ 2472750 1962500 1334500 | - 2747500 8517250 - |
Rata’l IPP/Kg = Jumlah Total HPP/ Total Produksi
= 85172500/15700
=5425
3, IPP Petani pada Saluran Distribusi Pemasaran 111
| No Bibit l Tenaga Kerja Pupuk Obat-Obatan | Jumlah (HEP) |
| | 1050000 875000 | 595000 | 1225000 | 3745000
2 | 1125000 | 937500 637500 1312500 | 4012500
3 1500000 1250000 | 850000 1;5_@9@0_ | 5350000
4 | 4500000 _ 3750000 | 32550000 | 5250000 | 16050000
5 1800000 1500000 | 1020000 2100000 | 6420000 '
6 LO0000 750000 S10000 | 1050000 3210000 o
7 3750000 | 3125000 | 2125000 4375000 | 13375000 #:
8| 1050000 875000 595000 | 1225000 | 3745000 | "
cd 1125000 937500 | 637300 1312500 | 4012500 F
1% 1200000 1000000 | 680000 1400000 | 4280000
Jumlah 18000000 15000000 | 10200000 21006000 64200000 | F
Rata® | 1800000 | 1500000 | 1020000 2100000 6420000 |
Rata’l IPP/Kg = Jumlah Total HPP/ Total Produksi FI
= 64200000/12000

=5350
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