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RINGKASAN

Anindita Kusuma Wardani. 0710440063-44. Analisis Struktur, Perilaku dan
Penampilan Pasar Kakao (Studi Kasus pada Perkebunan Kakao K ecamatan
Dagangan, Kabupaten Madiun), di bawah bimbingan Prof. Ir. Ratya
Anindita, M S, Ph.D dan Silvana M aulidah, SP, MP.

Kakao (Theobroma cacao) merupakan tanaman tahunan yang menjadi
salah satu unggulan ekspor non migas Indonesia karena Indonesia merupakan
penghasil biji kakao terbesar ketiga di dunia. Perkebunan kakao di Indonesia
didominas oleh perkebunan yang dimiliki masyarakat. Dari 18 kabupaten di
Jawa Timur, perkebunan rakyat kakao terbesar berada di Madiun. Sebaga salah
satu sentra tanaman kakao, banyak petani kakao di Madiun yang melakukan
budidaya komoditas tersebut guna meningkatkan pendapatannya. Namun, hal
tersebut belum dapat terwujud karena sebagian besar kesejahteraan petani belum
meningkat karena kakao yang dijual harganya ditetapkan oleh tengkulak dan
kualitasnya ditetapkan oleh lembaga pemasaran. Selain itu, kurangnya informasi
pasar khususnya menyangkut informasi harga, membuat banyak petani yang
sebagian besar adalah petani kecil memiliki kesgjahteraan yang kurang bila
dibandingkan dengan lembaga pemasaran yang lain. Melihat potensi kakao
Indonesia serta kondisi pasar pada saat ini, maka diperlukan analisis struktur,
perilaku dan kinerja pasar yang dilakukan untuk mengawas persaingan diantara
pelaku pemasaran di pasar. Secara tegas pendekatan SCP digunakan unruk
mengetahui sebab akibat mengapa suatu pasar tidak efisien.

Adapun tujuan dari penelitian ini adalah : (1) Untuk menganalisis
struktur pasar pada pemasaran kakao di Kecamatan Dagangan, Kabupaten
Madiun. (2). Untuk menganalisis perilaku pasar yang terjadi pada pemasaran
kakao di Kecamatan Dagangan, Kabupaten Madiun. (3) Untuk menganalisis
efektifitas penampilan pasar pada pemasaran kakao di Kecamatan Dagangan,
Kabupaten Madiun.

Data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data primer. Penelitian
dilakukan di Kecamatan Dagangan, Kabupaten Madiun. Pemilihan lokasi
ditetapkan secara purposive. Penelitian dilakukan selama bulan Maret sampai
April 2011.

Metode analisis data yang dipergunakan dalam penelitian ini adalah
analisis kualitatif dan analisis kuantitatif. Analisis kualitatif untuk menentukan
struktur pasar meliputi diferensiasi produk, hambatan masuk, tingkat pengetahuan
pasar, pengetahuan informasi harga dan juga digunakan untuk analisis perilaku
pasar. Analisis kuantitatif pada struktur pasar digunakan untuk menentukan
dergjat konsentrasi pasar meliputi: analisis CR4 dan indeks herfindahl. Pada
penampilan pasar juga menggunakan analisis kuantitatif untuk menghitung
analsisis marjin pemasaran yang dalam hal ini berdasarkan konsep produk
referensi.

Struktur pasar yang terjadi pada kakao di wilayah Kecamatan Dagangan
termasuk ke dalam pasar oligopsoni. Hal ini terlihat dari indeks herfindahl
pedagang pengumpul sebesar 0,12%, pedagang tengkulak 0,14% dan pengumpul
antar daerah 0,21%. Disamping itu, struktur pasar oligopsoni juga terlihat dari



nilai CR4 pada tengkulak sebesar 59,27% dan pengumpul dengan nilai CR4
sebesar 66,22%. Produk kakao yang dipasarkan petani di Kecamatan Dagangan
juga masih berbentuk bahan mentah, diferensiasi produk berdasarkan ada atau
tidaknya fermentasi dan lama pengeringan, dan berperan sebagai price taker.
Disis lain pedagang di Kecamatan Dagangan mengalami hambatan karena
diperlukan modal yang besar dan jaringan pemasaran yang luas.

Perilaku pasar menunjukkan bahwa posis tawar petani sangat lemah,
penetapan harga kakao didominasi oleh lembaga pemasaran dan petani hanya
sebagai penerima harga tanpa memiliki kekuatan tawar. Disamping itu, lembaga
pemasaran juga melakukan kolusi dan taktik antar sesama pedagang untuk
mendapatkan keuntungan yang lebih.

Pada penampilan pasar terdapat |11 jenis saluran pemasaran. Tiap-tiap
saluran pemasaran telah melakukan fungsi-fungsi pemasaran dengan baik. Dari
ketiga saluran pemasaran marjin terbesar terdapat pada saluran pemasaran ke Il
yaitu sebesar Rp.5000,00/ kilogram. Share harga tertinggi yang diterima petani
juga diperoleh pada saluran pemasaran | yaitu sebesar 81,82%. Sedangkan share
terendah ada pada saluran pemasaran |l yaitu sebesar 73,68%. Keuntungan
terbesar yang diperoleh petani juga terdapat pada saluran pemasaran |. Menurut
perhitungan BC rasio dari seluruh saluran pemasaran diperoleh nilai lebih dari
satu (BC > 1), ha ini menunjukkan bahwa usaha kakao layak untuk
dikembangkan.

Saran yang diberikan antara lain : (1); Petani di Kecamatan Dagangan
hendaknya melakukan diferensiasi produk agar dapat memperoleh harga jual
kakao yang lebih tinggi jika dibandingkan dengan menjual kakao masih dalam
bentuk bahan mentah. Hal ini dapat dilakukan salah satunya dengan cara
melakukan pasca panen dengan benar yaitu dengan melakukan proses fermentasi
dan penjemuran selama seminggu, sehingga diperoleh kakao berkualitas tinggi.
Akibatnya harga jual kakao juga akan meningkat; (2). Gapoktan lebih diaktifkan
lagi supaya dapat membantu memberi informasi harga kakao pada petani dan
membantu petani untuk meningkatkan posis tawar agar tidak lemah; (3). Perlu
diadakannya pemasaran bersama oleh petani yang dapat dikoordinir oleh
gapoktan supaya petani yang sudah melakukan fermentasi mendapatkan jaminan
harga yang tinggi; (4). Bagi pemerintah terkait dalam hal ini, Dinas Pertanian,
Perkebunan, Perdagangan dan Peridustrian hendaknya memberikan bantuan
modal dan penyuluhan agar petani dapat mengolah produknya untuk menciptakan
nilai tambah; (5). Dalam memasarkan produk kakao, petani di Kecamatan
Dagangan hendaknya memilih saluran pemasaran | karena pada saluran ini petani
akan menerima share harga tertinggi yaitu sebesar 83,72%; (6). Untuk penelitian
selanjutnya, dapat dilakukan penelitian mengenai analisis ekonomi usahatani
kakao di Kecamatan Dagangan, karena petani kakao di daerah tersebut belum
mampu mengal okasi kan sumberdaya yang ada secara efektif dan efisien.



SUMMARY

Anindita Kusuma Wardani. 0710440063-44. Analysis of Structure, Conduct
and Performance of Cocoa Market (Case Study in Cocoa Farm, Dagangan
District, Madiun Regency), under the guidance of Prof.lr. Ratya Anindita,
MS, Ph.D, and Silvana Maulidah, SP, MP.

Cocoa (Theobroma cocoa) is an annual plant thaarbecone of the
leading non-oil exports in Indonesia because Indiangs the third largest
producer of cocoa beans in the world. Cocoa plemstin Indonesia is
dominated by a plantation owned by the communitiyth@ 18 districts in East
Java, the largest cocoa plantation in Madiun. &srater for cocoa, cocoa farmers
in Madiun that the cultivation of many of these coadities in order to increase
farmers' income. However, it can not be realizechbse most of the welfare of
cocoa farmers has not increased since the selting pet by the intermediary and
with the quality set by the marketing agents. Besidhe lack of market
information, especially about the price, making sndarmers who are mostly
small farmers have less welfare when compared atitler marketing agencies.
Seeing the potential of cocoa in Indonesia as aslturrent market conditions, it
will require performance analysis of the structwenduct and performance the
market made for the marketing competition amongyess in the market.
Explicitly measure the efficiency of the SCP appto@ao marketing with more
emphasis on the welfare aspects of society (farraeds marketing agencies)
where farmers expect a decent price for their codities.

The purposes of this study were: (1) To analyzerttarket structure on
the marketing of cocoa in the Dagangan District,dMa Regency. (2). To
analyze the market conduct that occurs on the rtingkef cocoa in Dagangan
District, Madiun Regency. (3) To analyze the effemess of market performance
on the marketing of cocoa in the Dagangan Disthlztdiun Regency.

The data used in this study are the primary daeestigations in the
Dagangan District, Madiun Regency. The selectiothefsite is deliberately. The
study was carried out during March - April 2011.

Data analysis methods used in this research isitajuge analysis and
guantitative analysis. Qualitative analysis to daiae the structure of the market
including product differentiation, entry to barsermarket knowledge, market
price information and also for market conduct . Qitative analysis used to
determine the level of market concentration, ingigd CR4 analysis and
Herfindahl Index. Market performance is calculaiegsing analsisis marketing
margins in this case based on the concept of feesrece product.

Structure that occurs in the cocoa market in thegdhgan District
including the market oligopsoni. This can be seerthe Herfindahl index of
0.12% collection of merchants, brokers, 0.14% a2d% inter-regional collector.
In addition to the structure of the market oligapisis also evident in the CR4
59.27% of brokers and collectors with a value 0f2860c of CR4. In the
Dagangan District cocoa products are sold to fasnrethe area is still a form of
raw materials, the differentiation of the produaséed on the presence or absence
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of a long fermentation and drying, and act as d@eimakers of prices. On the
other hand the traders in the Dagangan District ¢iastacles, requires large
capital and extensive marketing network.

Market conduct show a very weak bargaining pasitod farmers and
cocoa prices are dominated by marketing agencidsfaimers accept the price
without bargaining power. In addition to marketiagencies also do tactics of
collusion among traders to earn higher profits.

Market performance there are three kind of mamketthannel. Each
marketing channel has been doing the marketingtiom properly. From the
three largest margins of marketing channels coathimithin the same marketing
channels Il Rp.5000,00/ kilogram. The highest shaiee received by farmers
were also obtained in marketing channel | thatgaat to 81.82%. While the
lowest in the marketing channel Il is equal to B3%% The biggest advantage is
obtained by farmers is also found in the marketihgnnel I. According to BC
Ratio the calculation of the ratio of the valuetloé entire marketing channel is
obtained more than one (BC> 1), this suggeststhigatocoa efforts deserve to be
developed.

Advice given, among other things: (1); Farmershe Dagangan District
must make product differentiation in order to det price of cocoa higher when
compared with sales of cocoa are still in the f@intaw materials. This can be
done one of them by way of post-harvest doinggihtris to make the process of
fermentation and drying for a week, to obtain higlality cocoa. As a result,
cocoa prices will also rise, (2). Gapoktan moreivacagain to help provide
information about the price of cocoa farmers an@ihg farmers to improve their
bargaining position in order not weak; (3). Retaint marketing by farmers who
can be coordinated by gapoktan so farmers who liore fermenting get
guaranteed high prices, (4). For governments thatiravolved in this case, the
Department of Agriculture, Plantation, Trade andustry should provide capital
assistance and counseling so that farmers can ggdbeir products to create
added value, (5). Cocoa farmers in marketing tpeaducts in the Dagangan
District had to choose marketing channels | becdoséarmers in this channel
will receive the highest share price that is equal83.72%, (6). For further
research, can be carried out research on the ecoraonalysis in the District of
Trade in cocoa farming, because the cocoa farmettsei area have not been able
to allocate the available resources effectively effidiently.
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I. PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Kakao (Theobroma cacao) merupakan tanaman tahunan yang menjadi salah
satu unggulan ekspor non migas Indonesia karena Indonesia merupakan penghasi|
biji kakao terbesar ketiga di dunia Menurut data International Cocoa
Organization (ICCO) 2009, Pantai Gading memproduksi kakao sebanyak
122.000.000 ton per tahun atau pangsa pasar 38,7 persen, Ghana memproduksi
kakao sebanyak 680.000 ton atau 21,6 persen, dan Indonesia memproduks kakao
sebanyak 540.000 ton atau 16,2 persen (Anonimous, 2010).

Selama periode Januari-Juli 2010 ekspor kakao Indonesia mencapai US$
977.000.000. Ekspor tersebut naik 45,8% dari periode yang sama pada tahun
2009. Malaysia dan Amerika Serikat masih merupakan pasar ekspor terbesar
produk kakao Indonesia, kedua negara tersebut menguasai 60,1% dari ekspor
nasional (Kemendag, 2010). Namun ekspor kakao di Indonesia sebagian besar
masih berupa biji yang belum difermentasi. Padahal dari segi kualitas, kakao
Indonesia tidak kalah dengan kakao dunia bila dilakukan fermentasi dengan baik.
Kakao yang telah difermentasi mengakibatkan aroma kakao yang lebih kuat dan
biji yang tidak mudah susut. Sedangkan biji kakao yang belum difermentas,
resiko menyusutnya jauh lebih tinggi (BPTP, 2009). Dengan demikian harga jual
kakao yang telah difermentasi lebih tinggi bila dibandingkan kakao yang belum
difermentasi.

Menurut Balai Besar Industri Hasil Perkebunan (2009), luas perkebunan
kakao di Indonesia meningkat sepanjang 5 tahun terakhir. Pada tahun 2007 luas
perkebunan kakao di Indonesia mencapai 1.379.279 Ha. Kemudian pada 2009,
luas perkebunan kakao menjadi 1.592.982 Ha. Perkebunan kakao di Indonesia
didominas oleh perkebunan yang dimiliki masyarakat. Kepemilikan perkebunan
rata-rata per petani sangat kecil yakni 1 Ha per petani. Luas perkebunan kakao
yang dimiliki masyarakat sekitar 92,7 persen dari luas total perkebunan kakao di
Indonesia pada tahun 2009. Sentra produksi utama kakao di Indonesia adalah
Sulawes Selatan, Sulawes Tenggara dan Sulawesi Tengah. Disamping itu, kakao



juga di produksi oleh perkebunan besar milik negéirdawa Timur dan Jawa
Tengah (Anonimous, 2010).

Menurut data Dinas Perkebunan Jawa Timur (2009jtraseertanaman
kakao pada Perkebunan Rakyat seluas 15.615 Hajiertas Kabupaten Madiun
4.616 Ha, Pacitan 3.270 Ha, Blitar 1.689 Ha, Trahgg 1.503 Ha, Ponorogo
1.360 Ha, Ngawi 1.304 Ha dan sisanya menyebar diab2paten lainnya. Dari
18 kabupaten di Jawa Timur, perkebunan rakyat kéddesar berada di Madiun.
Hal ini disebabkan Madiun memiliki faktor alami pRikung yang dapat
membuat tanaman kakao tumbuh subur disana. LaluunmerBadan Pusat
Statistik (2010), pada tahun 2009 terjadi peningkadtias lahan menjadi 3.957,13
Ha dengan produktifitas sebesar 389,75 ton. Untedegannya, diharapkan
Madiun dapat menjadi sentra tanaman kakao dengagRati produktifitas yang
tinggi.

Sebagai salah satu sentra tanaman kakao, banyak gakao di Madiun
berupaya untuk meningkatkan pendapatan usahatanhgaun, hal tersebut
belum dapat terwujud karena kakao yang dijual hargaditetapkan oleh
tengkulak dan dengan kualitas yang ditetapkan l&etibaga pemasaran. Selain
itu kurangnya informasi pasar khususnya menyanigatmasi harga, membuat
banyak petani yang sebagian besar adalah petagi iyemiliki kesejahteraan
yang kurang bila dibandingkan dengan lembaga pearasgang lain
(Anonimous, 2010). Padahal diharapkan para pedagipmat memberikan
informasi harga pasar yang transparan, sehinggat dapmbantu meningkatkan
pendapatan petani. Harga kakao yang terbentuk ipslda Maret sampai dengan
April 2011 di Madiun berkisar antara Rp.6000,0@@riam sampai dengan
Rp.20.000,00/kilogram, tergantung tingkat kadarp@ida kakao. Namun petani
tidak tahu kapan kakaonya memiliki harga yang tindgn alasan mengapa
kakaonya berharga rendah karena semua itu ditentoleh pedagang yang
terlibat.

Kerangka untuk mengetahui sebab — akibat mengapamspemasaran
berjalan secara tidakair (adil) dan tidak efisien dapat dilakukan melalui
pendekatan struktur, tingkah laku, dan kinerja pdSaC-P) (Anindita, 2004).

Pendekatan SCP ini dilakukan untuk mengawasi pegaaidi antara perusahaan



di berbagai pasar, bagaimana perusahaan melakikadakdn akibat struktur
pasar yang ada dan lebih lanjut terhadap penampédaar yang berdampak pada
efisiensi pasar. Penyebab ketidakefisiensinya paraasantara lain banyaknya
lembaga pemasaran yang terlibat dalam pemasardonkpproduk pertanian yang
mempengaruhi panjang pendeknya rantai pemasaran basarnya biaya
pemasaran. Lalu tingginya biaya pemasaran akan amgmgpada semakin
besarnya perbedaan harga di tingkat petani prodwsen konsumen. Dan
hubungan antara harga yang diterima petani proddeegan harga yang dibayar
oleh konsumen sangat bergantung pada struktur yasar menghubungkannya
dan biaya transfer. Apabila semakin besar margmgsaran akan menyebabkan
harga yang diterima petani produsen menjadi semdeicil dan semakin
mengindikasikan sebagai sistem pemasaran yang #diglen. Pada sistem
pemasaran produk pertanian, pendapatan petanim&aimgkat sejalan semakin
efisiennya saluran pemasaran.

Melalui stuktur pasar akan diketahui apakah spasar akan mengarah
mempunyai struktur persaingan sempurna atau peesaitidak sempurna. Unsur
— unsur struktur pasar meliputi ; derajat konsesngpgmbeli, derajat diferensiasi
produk, kondisi untuk masuk pasar, tingkat pengetahpasar dan tingkat
intergrasi dan diversifikasi produk (Anindita, 200Baladina (2007) menjelaskan
perilaku pasar sebagai interaksi dari tingkah ldlenbagai perusahaan, yang
meliputi : strategi, taktik dan praktek — prakteleneka. Dapat digambarkan,
perilaku pasar sebagai tingkah laku dari perusalgsdam perubahan harga,
output, karakteristik, produk, biaya penjualan daiaya penelitian. Menurut
Anindita (2004) kinerja pasar adalah penilaian addp sumberdaya ekonomi
yaitu sampai seberapa jauh tindakan atau tingkdu lmdustri di pasar
memberikan sumbangan terbaik yang dapat dicapaaségngan tujuan sosial
ekonomi masyarakat yang relevan. Elemen — elemeerjii pasar meliputi :
tingkat keuntungan, tingkat harga dan profit margin

Melihat potensi kakao Indonesia serta kondisapgsida saat ini, maka
diperlukan analisis struktur, perilaku dan kinegasar yang dilakukan untuk
mengawasi persaingan diantara pelaku pemasarasdi.pApabila pasar berjalan

tidak sesuai dengan harapan yaitu harga yang selsai dengan biaya usaha tani



yang dikeluarkan, maka akan berdampak gantaess dan inefisiensi dari sistem
pemasaran. Secara tegas pendekatan SCP adalah prradekatan untuk

mengetahui sebab akibat mengapa suatu pasar bfsiem.e

1.2 Rumusan M asalah

Kabupaten Madiun memiliki potensi yang sangat besiaam
pengembangan kakao, baik dari segi sumber daya alaopun sumber daya
manusianya. Para petani berharap, dengan menankao lkekan menambah
kesejahteraan mereka mengingat kakao merupakarh ssd&u komoditas
perkebunan yang sesuai untuk perkebunan rakyatjudgnkarena tanaman ini
dapat berbunga dan berbuah sepanjang tahun, sehdajzat menjadi sumber
pendapatan petani di Kabupaten Madiun.

Kurang mendapatkannya informasi pasar tentang hiealgao menjadi
suatu hambatan bagi petani untuk meningkatkan &letsgpannya karena harga
kakao sendiri selalu berfluktuasi mengikuti hargekdo dunia. Harga kakao
tersebut akan mempengaruhi nilai beli kakao danblega pemasaran ke petani.
Terkadang dalam membeli kakao dari petani, lemibagaggunakan alasan harga
kakao yang sedang berfluktuasi naik turun untukdapatkan keuntungan lebih.
Para petani kurang bisa mengakses informasi hakgokkarena para pedangang
jarang memberikan transparansi harga yang sesunggkiepada petani sehingga
harga yang diterima petani terkadang lebih rendalyehdi pasaran. Kurangnya
transparansi harga dimanfaatkan oleh para pedagangg berkolusi dalam
mempengaruhi harga.

Petani kakao di Madiun mendapat posisi tawar yanggh dan cenderung
kurang mendapat perlindungan terhadap permainagahgng ditentukan oleh
para pedagang atau tengkulak. Dalam posisinyajaéfrace taker, petani kakao
dapat memperbaiki keuntungannya dengan meningkgticatuksi. Namun akibat
dari cuaca yang tidak menentu, produktifitas polakao menurun banyak.
Akibatnya petani hanya memperoleh keuntungan yawj karena keuntungan
sebagian besar dinikmati oleh para lembaga penragaray terlibat dan pabrik.

Para petani kakao di Madiun sangat bergantung kefgajkulak. Mereka

membutuhkan jasa tengkulak untuk memasarkan kakKaokadang para



tengkulak tersebut bersedia membeli kakao yangnbelijfemur. Ketergantungan
tersebut dapat menimbulkan inefisiensi dalam sispemasaran kakao. Belum
ada kriteria pasti bagaimana pedagang memberik@a lyang sesuai berdasarkan
kadar air kakao. Terkadang selisih harga kakao yaemiliki kadar air kurang
dari 10% tidak jauh berbeda dengan harga kakao waemiliki kadar air 10%.
Selain itu pengaruh yang ditimbulkan juga berdamkagada mutu dari kakao
sendiri. Kakao yang tidak diolah dengan benar, ak@murunkan mutu kakao.
Menurut petani kakao di Madiun, harga kakao yargraientasi dan yang tidak
difermentasi hanya selisin sedikit saja. Karenade®ak untuk memenuhi
kebutuhan sehari — hari dan selisih harga yand tiedalu besar, akhirnya para
petani memilih untuk tidak melakukan fermentasiaggth salah satu fungsi
pemasaran. Padahal mutu kakao yang sudah difershejgah lebih baik dan
kebanyakan perusahaan pengolah menginginkan bikadkayang sudah
difermentasi. Akibatnya pangsa pasar menjadi barigikarena kalah bersaing.
Pengembangan kakao ke depan secara global diargbkda upaya
mewujudkan agribisnis kakao yang efisien dan efelihingga tercipta
peningkatan pendapatan petani (khususnya petamiokadan hasil kakao yang
berdaya saing. Jika jumlah pembeli dan penjual Is&ig, terjadi diferensiasi
produk, para pelaku pasar bebas masuk dan kelsar,p#dak terdapat kolusi
diantara para pedagang, harga terbentuk berdas&edaratan permintaan dan
penawaran maka pemasaran dikatakan efisien dalksgla Anonimous, 2009).
Menurut Anindita (2004), penyebab ketidak efisiaya pemasaran
antara lain banyaknya lembaga pemasaran yangaed#iam pemasaran produk-
produk pertanian yang mempengaruhi panjang pendekanytai pemasaran dan
besarnya biaya pemasaran. Lalu tingginya biaya paraa akan mengarah pada
semakin besarnya perbedaan harga di tingkat petadusen dan konsumen. Dan
hubungan antara harga yang diterima petani proddeegan harga yang dibayar
oleh konsumen sangat bergantung pada struktur gasar menghubungkannya
dan biaya transfer. Apabila semakin besar margimgsaran biasanya akan
menyebabkan harga yang diterima petani produseradiesemakin kecil dan

harga di tingkat konsumen menjadi tinggi sehinggangmdikasikan sebagai



sistem pemasaran yang kurang efisien. Pada spgtemasaran produk pertanian,
pendapatan petani akan meningkat sejalan semakiargfya saluran pemasaran.
Dari berbagai permasalah yang ada dalam pemaskakao di
Kecamatan Dagangan, secara umum dapat dikemuka&eanyaan pokok
penelitian ini yaitu, “Bagaimana struktur pasargaerjadi pada pemasaran kakao
dan pengaruhnya terhadap perilaku dan penampilsar g@ang diukur melalui
pendekatan SCP.” Pendekatan SCP ini dilakukan umeekgetahui sebab-akibat
mengapa pasar tidak efisien dan melihat persaid@arara pelaku pemasaran di
berbagai pasar, bagaimana melakukan tindakan astitoktur pasar yang ada dan

lebih lanjut terhadap penampilan pasar.

1.2 Tujuan Penelitian
Tujuan dari penelitian mengenai analisis struktimgkah laku dan

kinerja pasar pada pemasaran kakao antara lain:

1. Untuk menganalisis struktur pasar pada pemasar&aokdi Kecamatan
Dagangan, Kabupaten Madiun.

2. Untuk menganalisis perilaku pasar yang terjadi ppdmasaran kakao di
Kecamatan Dagangan, Kabupaten Madiun.

3. Untuk menganalisis efektifitas kinerja pasar padamasaran kakao di

Kecamatan Dagangan, Kabupaten Madiun.

1.3 Kegunaan Penelitian

Kegunaan dari penelitian mengenai analisis strukingkah laku dan

kinerja pasar pada pemasaran kakao di KabupateiumMadalah:

1. Manfaat bagi petani, memberikan informasi kepadadgsen kakao untuk
melakukan upaya-upaya fungsi pemasaran guna memaiidega kakao nya.

2. Manfaat bagi lembaga pemasaran, sebagai pertimbagi@am pembelian
kakao dari petani dan menjualnya ke lembaga peruasain.

3. Sebagai bahan masukan bagi pemerintah daerah laatauMdalam membuat
suatu kebijakan pembangunan perekonomian khususnitgk melindungi

petani sehingga kesejahteraannya dapat merata.



4. Menambah pengetahuan dan wawasan bagi penulis manggErkembangan
pemasaran dan sebagai bahan informasi bagi paneditianjutnya.
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1. TINJAUAN PUSTAKA

2.1 Telaah Pendlitian Terdahulu

Pendekatan S-C-P pertama kali dikenalkan oleh JS. Bain dalam bukunya
Industrial Organization (1964). Pendekatan tersebut didasarkan atas tiga hal yang
saling berkaitan. Struktur pasar (market structure) mempengaruhi bagaimana
perusahan bertingkah laku di pasar (market conduct). Tingkah laku dari
perusahaan (market conduct) akan mempengaruhi kinerja pasar (market
performance) (Anindita, 2004).

Marpaung (1998) dalam penelitianya yang berjudul Analisis Pemasaran
Karet Rakyat dalam Upaya Meningkatkan Harga di Tingkat Petani menunjukkan
pada struktur pasar jika dilihat dari konsentrasi rasio dimana empat pedagang
hanya menguasai 52,23% dari volume transaks atau kurang 80%. Berdasarkan
konsentrasi ini maka struktur pasar termasuk persaingan oligopsoni. Sedangkan
koefisien regressi integrasi harga ditingkat petani dengan harga ekspor, ditemukan
0,004 < 1, dan IMC sebesar 4,03 > 0. Koefisien autoregres harga jangka panjang
ditemukan 0,04 < 1. Berarti hatga di tingkat petani dengan harga ekspor karet
tidak terintegrasi secara sempurna, baik dalam jangka pendek maupun jangka
panjang. Pada perilaku pasar, pedagang desa tidak membedakan harga
berdasarkan perbedaan kualitas dab yang dihasilkan petani. Marjin terbesar
terjadi pada tingkat perusahaan karet remah (eksportir) kemudian terendah pada
pedagang desa. Penyebab faktor tingginya margin pemasaran adalah tingkat
penyusutan karet slab yang dihasilkan oleh petani, kemudian tingkat keuntungan
yang diperoleh pedagang.

Mayasari (2004) dalam penelitianya yang berjudul Struktur, Tingkah
Laku dan Kinerja Pasar Industri Keripik Tempe Di Kota Malang menunjukkan
bahwa struktur pasar pada produk industri keripik tempe termasuk dalam
persaingan monopolistik. Struktur ini dicirikan dengan jumlah produsen keripik
tempe yang banyak dengan produk yang hampir sama tetapi sudah ada upaya
diferensiasi produk. Dengan pengukuran rasio konsentrasi menggunakan metode
CR 4 yang diperoleh hasil sebesar 0,35; HHI dengan hasil 528,66 dan Rosenbluth

dengan hasil sebesar 0,05. Sedangkan diferensiasi keripik tempe meliputi merk,



rasa, kemasan dan kualitas. Sedangkan perilakur pasey tercermin pada
kebijakan penetapan harga yang dilakukan oleh gexdieripik tempe. Untuk itu
produsen tempe menetapkan kebijak@onst Plus Pricing Method”dan“Mark

Up Pricing Method Pada kinerja pasar keripik tempe menunjukkan bahw
pemasaran keripik tempe di Kota Malang, belum e&fisarena distribusi matrjin,
distribusi share dan R/C antar lembaga pemasaran di tiap — tiaprasal
pemasaran masih bervariasi dan belum terdistrgmecsra adil.

Abror (2009), dalam penelitiannya yang berjudutilsiur, Tingkah Laku
dan Kinerja Pasar Pada Agroindustri Dodol RumpuitLanenunjukkan bahwa
struktur pasar agroindustri dodol rumput laut dibipaten Pasuruan termasuk
dalam pasar persaingan monopolistik. Struktur iciri#dan dengan adanya pangsa
pasar 10-20%. Selain pangsa pasar, juga terdagditaiar lain untuk
menunjukkan struktur pasar, yaitu hambatan maseé&rpdiferensisi produk baik
dari segi kualitas, berat dan bentuk kemasannyarilaRu pasar yang ada
tercermin pada kebijakan penetapan harga yanguftitak oleh produsen dodol
rumput laut. Dalam hal ini produsen rumput laut Btapkan kebijakatMark Up
Pricing Method”. Sedangkan kinerja pasar produk dodol rumput déguinakan
untuk menggambarkan efisiensi pemasaran yang didkngan analisis marjin
pemasaran. Berdasarkan penelitian, agroindustoldachput laut kurang efisien,
karena distribusi marjin, distribusi share, dan Ri@o antar lembaga pemasaran
tiap-tiap saluran pemasaran yang ada pada daenalitie.

Priyanto (2005), menyatakan bahwa struktur pasaba&auvoor-oogst
mengarah pada pasar persaingan oligopsoni dengesemiasi longgar di tingkat
petani, tetapi di tingkat pengepul dan gudang pkitera petani menghadapi
struktur pasar oligopsoni dengan konsentrasi keRatani belum melakukan
diferensiasi atas produknya. Perilaku pasar mekanjterdapat berbagai macam
adanya kolusi dan strategi yang dilakukan olehkpefeemasaran sehingga sangat
merugikan pihak petani yang berada pada level gpddawah. Terdapat tekanan-
tekanan oleh pelaku pemasaran tembakau sehinggai peémiliki daya tawar
yang lemah. Kinerja pasar menunjukan marjin penaaspetani yang tinggi dan

harga yang diterima petani relatif kecil.



Lestiani (2009) menunjukkan bahwa struktur paspoiadustri keripik
kentang di Kota Batu termasuk dalam pasar persaimganopolistik yang
dicirikan dengan jumlah produsen keripik kentangngydbanyak dengan ratio
konsentrasi (CR4) sebesar 39, 10% dan IHH sebes®)3 vang keduanya
menunjukkan criteria struktur pasar persaingan rpolstik. Diferensiasi produk
yang telah dilakukan oleh podusen keripik kentaaituydalam segi kualitas berat
kemasan dan merek. Tidak terdapat hambatan masuknfémasi mengenai
harga bahan baku, lokai bahan baku, lokasi pasadupen baru dan produsen
yang keluar dari pasar mudah untuk diperoleh. &arilpasar pada agroindustri
keripik kentang menunjukkan tingkat efisiensi ekmnoyaitu pada keripik
kentang terdapat banyak produsen vyaitu sebesar rb8ugen sehingga
menciptakan persaingan yang kompetitif. Sedangkamerjm pasar pada
agroindustri keripik kentang yang dianalisis dengaalisis marjin pemasaran dan
keuntungan produsen serta lembaga pemasaran mkkamjbahwa pemasaran
keripik kentang sudah efisien. Lembaga pemasarag texlibat hanya pedagang
pengecer, sehingga hanya terdapat dua jenis sapgarasaran yaitu saluran
langsung dan saluran tidak langsung.

Suhertyet al. (2009) dalam penelitianya yang berjudul AnalEisiensi
Jeruk menjelaskan bahwa analisis struktur pasaatdéipnalisa secara kualitatif
maupun kuantitatif. Dengan analisa kualitatif degiihat dari jumlah penjual dan
pembeli, diferensiasi produk dan hambatan keluasukapasar. Sedangkan
analisis kuantitatif menggunakan analisa konseintasi® dan elastisitas transmisi
harga. Dari hasil perhitungan Konsentrasi rationomgukkan bahwa struktur
pasar cenderung mengarah pada pasar oligopsorak Tiefdapat perubahan
bentuk yang dapat menciptakan nilai tambah dadkjeyang dilakukan oleh
lembaga-lembaga pemasaran yang terlibat. Sedargkabatan yang dihadapi
sebagian besar pedagang adalah kurangnya modal dalasahatani. Sedangkan
penentuan harga ditentukan oleh pedagang pengwmapglterdiri dari pedagang
pengumpul kecamatan, pedagang pengumpul kabupartepedlagang pengumpul
propinsi dimana harga jeruk mencapai Rp.3.000,psamengan Rp.3.500,- per
kilogram. Berdasarkan hasil analisis penampilarapgsemasaran jeruk di Desa

Karang Dukuh Kecamatan Barito Kuala tidak efisigal ini dilihat dari marjin
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pemasaran pada semua saluran pemasaran besahusliistnarjinnya belum
merata, share harga yang diterima petani rendah 1ssio keuntungan dan biaya

bervariasi.

Ditinjau dari hasil penelitian terdahulu, belumaagenelitian mengenai
SCP yang mengambil objek tanaman kakao. Namunjalitidari hasil penelitian
terdahulu umumnya struktur, perilaku dan penampdamasar untuk produk-
produk pertanian umumnya mengarah pada monopotistikoligopsoni. Secara
ekonomis, sistem pemasaran yang dilakukan kuranggamtungkan di pihak
petani karena harga yang diterima petani masihatendal tersebut terjadi karena
panjangnya saluran pemasaran, kurangnya informasarp tidak ada standar
kualitas produk dan perlindungan harga serta kosdisal ekonomi petani yang

masih rendah.

2.2 Konsep Pemasaran

Anindita (2004) mendefinisikan pemasaran sebagatus runtutan
kegiatan atau jasa yang dilakukan untuk memindahatu produk dari titik
produsen ke titik konsumen. Lebih lanjut, Aninditeenyatakan bahwa ada tiga
hal yang perlu diperhatikan dalam kegiatan pemasayang pertama yaitu
kegiatan yang disebut jasa adalah suatu fungsi yenmjuan untuk merubah
produk berdasarkan bent@form), waktu(time), tempat(place),dan kepemilikan
(possession)Xegiatan tersebut menyangkut pengangkutan, peamhgienjualan,
sortasi, pengepakan, prosessing dan lainnya. Yadgekadalah produsen sebagai
asal dari produk produk yang dipasarkan, dan yastip& adalah konsumen
sebagai tujuan dari suatu pemasaran.

Sedangkan menurut Kotler (2002), pemasaran adalatu proses sosial
dan manajerial yang di dalamnya terdapat indivithn kelompok untuk
mendapatkan apa saja yang mereka inginkan dan Kartullengan cara
menciptakan, menawarkan dan mempertukarkan produlg Yernilai dengan
pihak lain. Soekartawi (1993) menyatakan bahwa pamasipnya pemasaran
adalah penyampaian barang atau jasa dari prodwesé&orisumen. Penyampaian

ini menjadi berbeda untuk barang yang satu dengaanp yang lain karena



11

pemasaran menyediakan berbagai kegunaan ekonoiki,kbgunaan bentuk,
waktu, tempat, dan kegunaan pemilikan.

Swastha (1979) mengemukakan sebenarnya, prosess@em di mulai
jauh sejak barang — barang di produksi, tidak diinphda saat produksi selesai,
juga tidak berakhir dengan penjualan. Semua kepntyang diambil di bidang
pemasaran harus ditujukan untuk menentukan prodokpdsarnya, harganya dan
promosinya.

Dalam menganalisis permasalahan dalam pemasada, baberapa
pendekatan yang biasa digunakan, yaitu : 1). petdekkomodi, 2). pendekatan
institusi, 3). pendekatan fungsional, 4). pendekataganisasi industri, 5).
pendekatan efisiensi pasar atau analitis dan Gdgd@tan manajemen pemasaran
(Anindita, 2004).

2.3 Saluran Pemasaran

Downey dan Erickson (1992) menyatakan bahwa salpe@masaran
adalah jejak penyaluran barang dari produsen kesttonen akhir. Selain itu
Swasta (1979), juga menjelaskan bahwa saluran pearaatau saluran distribusi
untuk barang adalah saluran yang dipergunakanpotetusen untuk menyalurkan
barang tersebut dari produsen sampai ke konsuraampatnakai industri. Saluran
distribusi itu merupakan struktur yang menggambar&lernatif saluran yang
dipilih dan menggambarkan situasi pemasaran yarizeta oleh berbagai macam
perusahaan atau lembaga usaha seperti produsegapgdbesar, dan pengecer.
Umumnya saluran pemasaran terdiri dari sejumlalbégya pemasaran dan pelaku
pendukung. Panjang pendeknya saluran pemasaramuh&wails dan Uhl (1986)
dalam Baladina (2007) tergantung antara lain paktar-faktor sebagai berikut:
1. Jarak antara produsen dan konsumen
2. Cepat tidaknya produk yang ditransaksikan rusak
3. Skala produksi

4. Posisi keuangan lembaga pemasaran yang terlibat

Menurut Soekartawi (1993), saluran pemasaran barkonsumsi

umumnya ada lima saluran:
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1. Produsen — Konsumen
Merupakan saluran terpendek untuk distribusi lgfzarang konsumen tanpa
melalui atau melibatkan perantara.

2. Produsen — Pengecer — Konsumen
Dalam saluran ini produsen menjual pada pengedandjumlah yang besar
tanpa menggunakan perantara

3. Produsen Wholesaler
Saluran ini banyak digunakan oleh produsen damgsetisebut distribusi
tradisional. Produsen hanya melayani pembelianndaianlah yang besar
saja.

4. Produsen — Agen — Pengecer — Konsumen
Banyak produsen lebih suka menggunakemufactureagenbroker daripada
menggunakamwholesalerdalam mencapai pasar pengecer.

5. Produsen — Agen Wholesaler Pengecer — Konsumen
Produsen sering menggunakan agen sebagai peramtiia menyalurkan

barangnya pada wholesaler yang kemudian menju@iaga pengecer kecil.

2.4 Analisis Struktur, Perilaku dan Kinerja Pasar

Kerangka untuk mengetahui bagaimana pasar bergdaara adil dan
efisien dalam sistem pemasaran dapat dilakukan luglandekatan struktur,
tingkah laku dan kinerja pasar. Ketiga pendekatsebut saling berkaitan.
Struktur pasar (market structure) mempengaruhi bagaimana perusahaan
bertingkah laku di pasgmarket conduct)Tingkah laku dari perusahagmarket
conduct) akan mempengaruhi kinerja paganarket performanceypari suatu
industri.

Pendekatan SCP dilakukan untuk mengawasi persairdjantara
perusahaan di berbagai pasar. Bagaimana perusatedakukan tindakan akibat
struktur pasar yang ada dan lebih lanjut terhadaprja pasar. Apabila pasar
berjalan tidak sesuai dengan harapan maka akaarbpek terhadagairnessdan

efisiensi dari sistem pemasaran. (Anindita, 2004)
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241  Struktur Pasar

Struktur pasar adalah bagaimana suatu pasar amieegi berdasarkan
pada karakteristik yang menentukan hubungan ammaagai penjual di pasar,
antara berbagai pembeli dan penjual di pasar. Melstruktur pasar akan
diketahui apakah suatu pasar akan mengarah padainp@an sempurna atau

persaingan tidak sempurna. (Anindita, 2004)

Ada beberapa kriteria untuk menentukan struktsapanenurut Tibayan

(1983) dalam Baladina (2007), yaitu :

1. Tingkat konsentrasi pembeli dan penjual adalah jaelonsentrasi yang
menggambarkan tentang jumlah dan ukuran distriltizsi penjual dan
pembeli yang ikut ambil bagian di pasar, ukuranapapat diukur dengan
berdasarkan proporsi jumlah yang terlibat di dalgmrdal ini dapat diukur
denganmarket share indeks Gini, CR4, Indeks Herfindahl, dan Indeks
Rosenbult.

2. Tingkat diferensiasi produk. Pengukuran ini dimaksn untuk
membedakan pembeli dan memberikan pilihan spediféntara persaingan
output dari beberapa penjual dalam suatu industal ini menujukkan
kondisi pebedaan kualitas suatu produk yang kadaodjt untuk
dikualifikasikan. Pengukuran ini kelihatanya tidadrlaku untuk produk yang
bersifat homogen, karena pengukuran ini hanya kenetuk produk yang
berdiferensiasi tinggi.

3. Barriers to entry atau hambatan keluar masuk pasar menggambarkan
hubungan antara kemudahan atau kesulitan bagi pieathe penjual baru
untuk masuk pasar pada umumnya ditentukan berdasarknfaatnya, tetapi
kenyataanya penjual atau pembeli mempunyai kekuat@suk pasar yang
lebih potensial. Kondisi untuk masuk dan keluar apasienggambarkan
tentang kondisi persaingan perusahaan yang poktengi@saing potensial
adalah perusahaan — perusahaan di luar pasar yamgumyai kemungkinan
untuk masuk dan menjadi pesaing yang sebenarnyearésestruktural,
barriers to entry dapat dibedakan menjadi : 1a ditudah masuk atau bebas
untuk masuk pasar disebut persaingan sempurnalikd). tertutup untuk

masuk pasar disebut monopsoni; 3). Jika sulit umidsuk pasar disebut
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oligopsoni. Halangan lain untuk dapat masuk passa disebabkan oleh
peraturan pemerintah yang terlalu keras atau Ketidenpuan masuk penjual
untuk memperoleh pelayanan pengelolaan, tenaga, kgjalatan dan lain —
lain.

4. Tingkat pengetahuan pasar. Penting bagi penjual pambeli untuk
mengetahui / mempelajari situasi pasar, karenaitedengan keberhasilam
usahanya. Sistem pemasaran yang efisien mengharukita mampu
menguasai informasi pasar untuk menetapkan kegutdskeputusan pada
tingkat petani dan pasar. Jumlah produksi, peraedi@ktor permintaan dan
penawaran, informasi harga, pasar, kualitas daraslokproduk, serta
peramalan pasar adalah faktor — faktor yang sapgating dalam informasi
pasar untuk petani sebagai produsen, penjual darbgle sebagai pelaku
pasar.

5. Tingkat integrasi dan diversifikasi adalah mencekan kekuatan posisi

perusahaan yang sering diabaikan dalam analisis.

Berdasarkan kondisi kriteria di atas, maka stnukpasar bisa
diklasifikasikan menjadi pasar persaingan sempurnanopolistik, monopoli dan
oligopoli. Pasar persaingan sempurna menurut Suk2005) dapat didefinisikan
sebagai struktur pasar atau industri dimana tetdzgrayak penjual dan pembeli,
dan setiap penjual atau pun pembeli tidak dapatpeegaruhi keadaan di pasar.
Ciri — ciri pasar persaingan sempurna antara laih).: Perusahaan adalah
pengambil harga atau price taker ; 2). Setiap péwasn mudah keluar atau
masuk; 3). Menghasilkan barang serupa ; 4). Tetdbpayak perusahaan di
pasar; 5). Pembeli mempunyai pengetahuan sempuwgngenai pasar

Sedangkan pasar monopoli adalah suatu bentuk phsema hanya
terdapat satu perusahaan saja. Dan perusahaaanghasilkan barang yang tidak
mempunyai barang pengganti yang sangat dekat. Ciciri pasar monopoli
menurut Sukirno (2005) adalah 1). Pasar monopokladd industri satu
perusahaan; 2). Tidak mempunyai barang penggamgi yarip; 3). Tidak terdapat
kemungkinan untuk masuk ke dalam industri; 4). Dapampengaruhi penentuan
harga; 5). Promosi iklan kurang diperluka. Selanjatterdapat tiga faktor yang

dapat menyebabkan wujudnya pasar (perusahaan) wlondfetiga faktor
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tersebut adalah : 1). Mempunyai suatu sumber dayantu yang unik dan tidak
dimiliki oleh perusahaan lain; 2). Perusahaan mohommumnya dapat
menikmati skala ekonomi (economies of scale) hinkgdingkat produksi yang
lebih tinggi ; 3). Monopoli wujud dan berkembanglah@ undang — undang.

Selanjutnya Sukirno (2005) menyebutkan pasar pgy@a monopolistis
pada dasarnya adalah pasar yang berada di antarngmls pasar yang ekstrem,
yaitu persaingan sempurna dan monopoli. Oleh sebabsifat — sifatnya
mengandung unsur — unsur sifat pasar monopoli daargoersaingan sempurna.
Ciri — ciri pasar monopolistis antara lain : 1).rd@&pat banyak penjual; 2).
Barangnya bersifat berbeda corak; 3). Kemasukand&em industri relatif
mudah; 4). Persaingan mempromosi penjualan sahktiat a

Sukirno (2005) juga menyebutkan oligopoli adalakgy yang terdiri dari
hanya beberapa produsen saja. Pada pasar oligmaii terdapat keseragaman
dalam sifat — sifat berbagai industri. Sebagai akdari jumlah perusahaan yang
sedikit, kegiatan perusahaan sangat dipengaruhik&giatan perusahaan lainnya
di dalam industri yang sama. Di dalam bertindakapegperusahaan harus terlebih
dahulu mempertimbangkan dan menduga reaksi persaain atas tindakan
yang akan dijalankannya. Ciri — ciri pasar oligopalalah sebagai berikut : 1).
Menghasilkan barang standard maupun barang berbeddk; 2). Kekuasaan
menentukan harga dan ada kalanya lemah dan aday&atangat tangguh; 3).

Pada umumnya perusahaan Oligopoli perlu melakukamgsi secara iklan.

2.4.2 Perilaku Pasar

Perilaku pasar menurut Bain (1959) dalam Clodius Nauller (1967)
dalam Baladina (2007) mengacu pada pola dari tindkiu perusahaan yang
menunjukkan cara berdaptasi atau menyesuaikan déingan pasar dimana
mereka bertindak sebagai penjual atau pembeli.

Menurut Anindita (2004), perilaku pasar ataarket conductmerupakan
cara perusahaan menyesuaikan situasi di pasaamh perusahaan tersebut ikut
sebagai pembeli atau penjual. Perilaku atau palasphaan di pasar seringkali
disebut dengamarketing practicesAda lima dimensi dari perilaku dalam pasar

yaitu :
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1. Prinsip dan metode yang digunakan perusahaan ekalpmpok perusahaan
dalam menentukan harga dan tingkat output.
Kebijaksanaan harga dari perusahaan atau sekelopgpokahaan.
Promosi penjualan perusahaan atau sekelompok paarsa
Alat koordinasi dan saling menyesuaikan dari hamraduk dan promosi
penjualan dalam persaingan di antar penjual. Halberkaitan dengan
berbagai persetujuan kolusi berkenaan dengan hapyaduk atau
pengeluaran promosi penjualan, kolusi tersembgiagit collusion)dalam
bentuk dari pengendali hargparice leadershiploleh satu perusahaan utama
atau pembatalan persetujuan kolusi melalui pematorgrga secara rahasia
yang mengarah dalam persaingan tidak sempurna.

5. Ada atau tidak adanya taktik khusus atau tindgkadatory

Kirana (1993), menjelaskan bahwa harga adalah elepamg harus
disepakati bersama. Ada dua macam alasan mengaiai,hyaitu harga adalah
senjata yang paling efektif dan bahaya dalam peyaai dan harga adalah bagian
kritis yang harus dikontrol. Harga pasar mendordegadinya kerjasama-
kerjasama dalam penetapan harga sangat luas. Keoegdn bekerjasama
umumnya terjadi dalam berbagai macam pasar. Pgesaihukan harga seperti
diferensiasi produk, advertensi dan tindakan-tiedakain pengaruhnya tidak
langsung dan tidak terlalu kuat, dibandingkan pegsa melalui harga.

Walaupun tidak disukai oleh konsumen, kolusi dagpaf terjadi jika
terbentuk suatu kondisi yang mendukung terjadingtudi. Kondisi pasar yang
harus diwaspadai yang dapat menimbulkan adanyasik@dalah terjadinya
pemusatan kekuatan pangsa pasar. Hal lain adalahmikan biaya dalam
produksi dan kesamaan permintaan dari masyaral@d. kalanya perusahaan
sengaja menciptakan kondisi — kondisi tersebut dkepentinganya sendiri
(Kirana, 2001).

243 Kinerjapasar
Kinerja pasar adalah penilaian terhadap sumber @&gamomi yaitu
sampai seberapa tindakan atau tingkah laku inddstpasar menyimpang dari

kemungkinan sumbangan terbaik yang dapat dicagaiaselengan tujuan sosial
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ekonomi masyarakat yang relevan (Anindita, 2004)tud mengetahui kinerja

pasar dapat diperhatikan beberapa hal, antara lain

1. Harga relatif terhadap biaya rata — rata produtesi &ingkat keuntungan.

2. Relatif efisiensi produksi. Efisiensi produksi diggruhi oleh skala usaha
atau ukuran mesin. Suatu perusahaan dapat bekalijay efisien karena
berjalan pada tingkat kelebihan kapasitagéss capacity
Ukuran biaya promosi penjualan relatif terhadaydiaroduksi.

Karakteristik produk, meliputi pilihan desai, kua8, dan ragam produk
dalam berbagai pasar.

5. Tingkat kemajuan perusahaan dan industri, baik @@bgngan poduk
maupun teknik produksi.

6. Ukuran margin pemasaran relatif terhadap biayayksid
Ukuran tingkat penjualan relatif terhadap sumbeadagmasarannya.

Ukuran darimarketing loss

Clarkson dan Miller (1983) dalam Citra (2007) memagan bahwa:
market performance is the appraisal of how the eoon statisfied goals,
including, but now limitied to, efficiency, growtlaquity, and employment.
Artinya, kinerja pasar merupakan penilaian bagaarekonomi dapat mencukupi
tujuannya termasuk di dalamnya mencakup efisigrstumbuhan, kekayaan dan
pekerjaan.

Menurut Harris (1993) dalam Baladina (2007), kimgrasar menyajikan
hasil ekonomi dari struktur dan perilaku khususmaam hubungan antara
distribusi marjin dan biaya produksi dari pelayapamasaran. Data harga dalam
bentuk time series digunakan untuk menyatakan atskampetisi di dalam sistem
pemasaran melalui:

1. Korelasi harga antar pasar yang menandai adarglatiimtegrasi pasar

2. Hubungan antara biaya angkutan dan perbedaan &atgapasar

3. Hubungan antara fluktuasi harga musiman dan biam@yimpanan yang
menandai adanya persaingan pasar dalam sepanjahg wa

Cramer (1993) dalam Niluh (2007) menyatakan, pkagan dari kinerja

pasar meliputi:
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1. Harga atau efisiensi ekonomi yang bisa dihitunggdenmarjin pemasaran
dan biaya pemasaran. Marjin pemasaran dihitungabkarlan perbedaan
harga yang terjadi antara pembeli dan penjual. B@gmasaran merupakan
komponen dari pemasaran, dengan memasukan senyaadbiam rangkaian
kinerja pasar untuk semua fungsi pemasaran dalatvagp@ tahapan dan
dengan berbagai tipe dari perantara. Perbedaaradrdega yang dibayarkan
konsumen akhir dengan harga yang diterima produdisebut biaya
pemasaran atau marjin pemasaran.

2. Pengembalian modal dalam kegiatan pemasaran dantpea.

3. Ukuran keuntungan dalam hubungan dengan sumberspeama

2.5 Marjin Pemasaran

Marjin pemasaran merupakan salah satu alat analesigy banyak
digunakan dalam kaitannya dengan studi dalam bigantasaran, dengan analisa
marjin akan dapat dilihat efisien atau tidaknyatsueegiatan dan keuntungan
yang diterima oleh masing-masing lembaga pemasgeary terlibat dalam
kegiatan pemasaran. Marjin pemasaran merupakasihsélarga suatu produk
yang dibayarkan oleh konsumen dengan harga produig yditerima oleh
produsen (Anindita, 2004). Selisih harga ini selbeyea terdiri dari biaya
pemasaran yang dikeluarkan oleh lembaga pemasarana melakukan fungsi
pemasaran dan keuntungan pemasaran yang dipeesteladembaga pemasaran
yang berperan serta dalam memasarkan produk térdabyrodusen sampai ke
konsumen. Selisih harga yang besar bukan beranitbiegan lembaga pemasaran
besar, bisa jadi karena ketidak efisienan lembagaasaran dalam melaksanakan
tata niaga.

a. Marjin Pemasaran secara matematis : MP = Pr - Pf
Keterangan :
MP = Marjin Pemasaran
Pr = Harga di tingkat pedagang eceran

Pf = Harga di tingkat petani
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b. Marjin Pemasaran secara grafis :

Rp/Unit |

Pr

Pt

0 Q' Jumlah (Q)
Gambar 1. Grafik Margin Pemasaran

Keterangan:

Sd :Derived supplykurva penawaran turunan = penawaran produk gkaén
pedagang)

Sp :Primary supply(kurva penawaran primer = penawaran produk diangk
petani)

Dd : Derived demandkurva permintaan turunan = permintaan pedagaag at
pabrik)

Dp : Primary demandkurva permintaan primer = permintaan konsumerirpkh

Pr : Harga ditingkat pedagang pengecer

Pf : Harga ditingkat petani

MM : Margin pemasaran (marketing margin = Pr — Pf)

Q' : Kuantitas (jumlah ) produk yang ditransaksikgaitu sama ditingkat petani

dan di tingkat pengecer.

Dari gambar kurva tersebut diketahui bahwa kuesaamaran turunan dan
kurva permintaan primer menentukan harga pada peng&edangkan kurva
penawaran primer dan kurva permintaan turunan ntekam harga pada
usahatani. Dari masing-masing perpotongan kurveebert diperoleh marjin
pemasaran yaitu selisih harga pada tingkat pedadangan harga pada tingkat

petani.
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Marjin pemasaran terdiri dari dua unsur, yaituybigpemasaran dan
keuntungan pemasaran. Besarnya biaya pemasaram dsphabkan karena
macam komoditas, lembaga pemasaran, lokasi pemasden efektivitas
lembaga pemasaran. Marjin pemasaran merupakaidsigga yang dibayarkan
konsumen dengan harga yang diterima produsen. Mer@oekartawi (1993),
jarak yang mengantarkan produk pertanian dari meduke konsumen
menyebabkan terjadinya perbedaan besarnya keumturkgeiena petani atau
produsen tidak mampu memasarkan sendiri produkvigéa diperlukan lembaga
perantara seperti pedagang pengumpul, pedagangt@erapedagang pengecer,
dan lain sebagainya. Setiap lembaga pemasaran mbilgkeputusan yang
menyebabkan harga yang dibayar menjadi bervadadi.harga di tingkat petani
akan menjadi lebih rendah dari tingkat harga degedg perantara.

Susut dalam proses pemasaran produk pertanianhadaéu hal yang
umum, terutama jika produk tersebut mudah rusalklap jika kualitas penangan
dalam proses pemasaran rendah / kurang baik, maiga hiap kilogram di
tingkat petani seringkali tidak dapat dibandingkiemgan harga satu kilogram di
tingkat eceran, karena satu kilogram di tingkatpietiapat menjadi kurang dari
satu kilogram sampai di konsumen. Oleh karena parhitungan marjin
pemasaran perlu adanya pendekatan yang konsistanSmiith dalam Anindita
(2004) perlu adanya titik awal yang menunjukkangldari produk yang dijual
kepada konsumen dan hal ini disebut sebagai pradakensi.

Menurut Anindita (2004) Dalam suatu penelitian,irsgali tidaklah

mudah mengumpulkan data marjin pemasaran karermmdpEbmasalah, yaitu :

1. Seringkali pedagang tidak hanya menjual satu kotneehingga biaya yang
dikeluarkan oleh pedagang tidak mudah untuk dipHatpilah sesuai
komoditi.

2. Biaya yang dikeluarkan setiap kilogram suatu koradingat bervariasi.,
sehingga penting untuk menjelaskan perhitungarasiadari biaya rata —
rata.

3. Harga produk pertanian yang relatif sangat berflagt menyebabkan
kemungkinan terjadinya perbedaan harga dalam wetg relatif singkat.

4.  Adanya produk yang hilang karena penurunan kualiéasrusak.
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Marjin pemasaran yang tinggi bukanlah ukuran yaastigahwa kinerja
pasar adalah inefisien. Bila marjin pemasaran culigsar, maka perlu
diperhatikan hal — hal sebagai berikut:

1. Digunakannya teknologi baru yang menyebabkan ren@abiaya produksi,
sehingga marjin pemasaran yang telah tertentu namapaat tinggi jika
dibandingkan dengan biaya produksi.

2. Sebagai akibat spesialisasi geografis dalam beugsdd menyebabkan
bertambah tingginya biaya pengangkufplace utility),dan akibatnya marjin
pemasaran bertambah besar.

3. Meningkatnya kegunaan wakftime utility) dari produk — produk pertanian
mengakibatkan tambahan biaya untuk penyimpanampeiagelolaan.

4. Adanya kecenderungan konsumen, terutama di negaegara maju untuk
mengkonsumsi dalam bentuk siap atau insfform utility), sehingga
mengakibatkan marjin pemasaran bertambah besar.

5. Tingginya upah buruh terutama dalam perdagangamamcealapat juga

meningkatnya nilai marjin pemasaran.

2.6 Tinjauan Umum Kakao
2.6.1 Perkembangani Kakao di Indonesia

Kehidupan manusia modern saat ini tidak terlepas lmErbagai jenis
makanan yang salah satunya adalah cokelat. Co#tlasilkan dari biji buah
kakao yang telah mengalami serangkaian proses [aagosehingga bentuk dan
aromanya seperti yang terdapat di pasaran. Bijh tkakao (cokelat) yang telah
difermentasi dijadikan serbuk yang disebut cokblaiuk. Cokelat dalam bentuk
bubuk ini banyak dipakai sebagai bahan untuk memiberoagai macam produk
makanan dan minuman, seperti susu, selai, rotijaanlain. Buah cokelat yang
tanpa biji dapat difermentasi untuk dijadikan pakemak. Kakao merupakan
salah satu komoditas andalan perkebunan yang pemgmaukup penting bagi
perekonomian nasional, khususnya sebagai penyegiandgan kerja, sumber
pendapatan dan devisa negara. Disamping itu kakga perperan dalam
mendorong pengembangan wilayah dan pengembangaindugtri (Departemen
Perindustrian, 2007)
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ICN (2010) mengatakan, Produk-produk kakao antaira heliputi biji
kakao, kulit sekam dan sisa, pasta kakao, lemaldkalan bubuk kakao. Biji
kakao merupakan produk hulu yang dihasilkan olebhkgiminan kakao di
Indonesia. Sementara itu, liguor, mentega, busterta bubuk kakao merupakan
produk antara atau setengah jadi yang digunakaagaebahan baku oleh industri
hilir seperti cokelat makanan, permen yang mengagdiokelat, susu cokelat,
dsh. Cocoa liquormerupakan biji kakao yang telah digiling halus desilnya
seperti bubur halus dari biji cokelat yang bercamgengan lemak cokelat.
Adapun cocoa liquor yang dipres hingga kering dan mampu memisahkan
kandungan lemaknya, lalu dikeringkan dan digiliegnbali hingga menghasilkan
bubuk cokelafcocoa powder).

Sementara cocoa butter yang berharga paling mabalpakan lemak
cokelat hasil ekstrakstocoa liquor dari pembentukan bubuk cokel&@ocoa
butter sering kali digunakan sebagai campuran pembuatememecokelat dan
bahan baku kosmetik seperti lipstik. Indonesia pakan produsen biji kakao
terbesar nomer tiga di dunia setelah Pantai Gadarg Gana dengan produksi
kurang lebih sebesar 500.000 ton.

Karakter kakao produksi Indonesia adalah tidak rhudaleleh sehingga
cocok bila dipakai untuk blending dan bila dilaknkBermentasi dengan baik
dapat mencapai cita rasa setara dengan kakao yaagab dari Ghana. Namun
sebagaian besar biji kakao yang diproduksi Indenesrupakan biji kakao yang
diproses tanpa fermentasi. Baru sekitar 10 persgm jamlah produksi kakao

yang melalui proses fermentasi.

2.6.2 Klasifikas Tanaman K akao

Kingdom : Plantae (Tumbuhan)

Subkingdom : Tracheobionta (Tumbuhan berpembuluh)
Super Divisi : Spermatophyta (Menghasilkan biji)

Divisi : Magnoliophyta (Tumbuhan berbunga)
Kelas : Magnoliopsida (berkeping dua / dikotil)
Sub Kelas : Dilleniidae

Ordo : Malvales
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Famili : Sterculiaceae
Genus : Theobroma
Spesies Theobroma cacab.

(Plantamor, 2010)

Kakao merupakan tumbuhan tahunan (perennial) berkgmohon, di
alam dapat mencapai ketinggian 10 m. Meskipun damik dalam
pembudidayaan tingginya dibuat tidak lebih dari 5 tetapi dengan tajuk
menyamping yang meluas. Hal ini dilakukan untuk merbanyak cabang
produktif. Bunga kakao, sebagaimana anggota Steceale lainnya, tumbuh
langsung dari batan@auliflorous). Bunga sempurna berukuran kecil (diameter
maksimum 3cm), tunggal, namun nampak terangkankasering sejumlah bunga
muncul dari satu titik tunas. Buah tumbuh dari urygng diserbuki. Ukuran
buah jauh lebih besar dari bunganya, dan berbebntigt hingga memanjang.
Buah terdiri dari 5 daun buah dan memiliki ruang dadalamnya terdapat biji.
Warna buah berubah-ubah. Sewaktu muda berwarna lijgga ungu. Apabila

masak kulit luar buah biasanya berwarna kuningi,(3668).

2.6.3 Pemeliharaan Tanaman Kakao

Menurut Departemen Perindustrian (2007), cara laydidanaman kakao
adalah sebagai berikut.
a. Pemangkasan
Pemangkasan pohon pelindung dilakukan agar dapfinigsi untuk jangka
waktu yang lama. Pemangkasan dilakukan terhadapngatabang yang
tumbuh rendah dan lemah. Pohon dipangkas sehirgjgeng terendah akan
berjarak lebih dari 1 m dari tajuk tanaman kaka@m&ngkasan ini
merupakan usaha untuk meningkatkan produksi danpeahankan umur
ekonomis tanaman. Dengan pemangkasan maka akaregaénserangan
hama dan penyakit, membentuk tajuk pohon, memelihtanaman dan
memacu produksi.

b. Penyiangan
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Tujuannya adalah untuk mencegah persaingan dalazye@pan air dan
unsur hara serta mencegah hama dan penyakit. Rgayicharus dilakukan
secara rutin, minimal satu bulan sekali dengan mpemakan cangkul, koret
atau dicabut dengan tangan.

Pemupukan

Pemupukan dilakukan setelah tanaman kakao berunaubalan di lapangan.
Pemupukan pada tanaman yang belum menghasilkédukiila dengan cara
menaburkan pupuk secara merata dengan jarak 155€hcrm (untuk umur 2
— 10 bulan) dan 50 cm — 75 cm (untuk umur 14 — @) dari batang
utama. Sedang untuk tanaman yang menghasilkan, bpema pupuk
dilakukan pada jarak 50 cm — 75 cm dari batang ataPenaburan pupuk
dilakukan dalam alur sedalam 10 cm.

Penyiraman

Penyiraman tanaman kakao yang tumbuh dengan kdadadh yang baik dan
memiliki pohon pelindung tidak memerlukan banyak Air yang berlebihan
akan menyebabkan kondisi tanah menjadi sangat lemPBanyiraman
dilakukan pada tanaman muda, terutama tanamantigaigmemiliki pohon
pelindung.

Pemberantasan hama dan penyakit

Pemberantasan hama dilakukan dengan penyemprosaisigiee dalam dua
tahap. Pertama, bertujuan untuk mencegah sebeketatlui ada hama yang
menyerang. Kadar dan jenis pestisida disesuaikanad yang kedua adalah
usaha pemberantasan hama, dimana jenis dan kalsigeeyang digunakan
ditingkatkan. Hama yang sering menyerang tanamakadaantara lain
belalang Yalanga Nigricorni$, ulat jengkal (Hypsidra talaka Walker), kutu
putih (Planoccos lilacj, penghisap buahHglopeltis sp, dan penggerek
batang Zeuzera sy). Insektisida yang sering digunakan untuk pemlasam
belalang, ulat jengkal, dan kutu putih antara kdalah Decis, Cupraycide,
Lebaycide, Coesar dan Atabron. Penghisap buah dipatantas dengan
Lebaycide, Cupraycide dan Decis. Penyakit yangngeditemukan dalam

budidaya kakao, yaitu penyakit jamur upas dan jaaar. Penyakit tersebut
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disebabkan oleh jamu®ncobasidium thebromaeSelain itu juga sering

dijumpai penyakit busuk buah yang disebabkan Bleytopterasp.

2.6.4 Syarat Pertumbuhan Kakao
Habitat alam tanaman kakao berada di hutan beriktiopis. Kakao

merupakan tanaman tropis yang suka akan naur@f@dé oving Planj dengan

potensi hasil bervariasi 50-120 buah/pohon/tahuarietas yang umum terdiri

atas : Criolo, Forastero, dan Trinitario (hibrigang merupakan hasil persilangan

Criolo dan Forastero. Forastero lebih sesuai dirdatrendah, sedangkan Criolo

dapat ditanam sampai dengan dataran agak tinggloCeerdiri atas kultivar

South American Criologlan Central American Criolos sedangkan Forastero

terdiri atas kultivarCoger Amazone Hybrid (LAHJan Upper Amazonglybrid

(UAH). UAH mempunyai karakter produksi tinggi, cépmengalami fase

generatif/berbuah setelah umur 2 tahun, tahan Bény&D (Vascular Streak

Dieback) masa panen sepanjang tahun dan fermentasinya Barayi.

1 Tanah/lahan

* Tanaman kakao dapat tumbuh sampai ketinggian temaksimum 1200
m dpl, ketinggian tempat optimum adalah 1-600 m dghgan kemiringan
lereng maksimum 40 Tanaman kakao sangat sensitif bila kekurangan air
sehingga tanahnya harus memiliki penyimpanan/ketiéaan air maupun
saluran (drainase) yang baik, sesuai pada tanaisokgedangkan tanah
latosol kurang baik.
» Sifat fisik tanah
Solum > 90 cm tanpa ada lapisan padas, Teksturuegfiat

berpasir komposisi pasir 50%, debu 10 - 20%, liat 30%. Konsistensi
gembur sampai agak teguh dengan permeabilitas gestmpai baik,
kedalaman air tanah minimal 3 m. Kakao memerlukamalt dengan
struktur kasar yang berguna untuk memberi ruang aar dapat
menyerap nutrisi yang diperlukan sehingga perkegdansistem akar

dapat optimal

+ Sifat kimia tanah
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Sifat kimia dari tanah bagian atas merupakan halgypaling
penting karena akar-akar akan menyerap nutrisi. dé&aman tanah (pH)
optimum 6.0—6.75, Kakao tidak tahan terhadap kdjanuAl tinggi,
Kejenuhan basa minimum 35%, kalsit (CaCO3) dan @ @as02) masing-
masing tidak boleh lebih dari 1% dan 0.5%, Kidp soit 12 me/100 g,
KTK sub soil: 5 me/100 g, KTK Mg:20 me/100 g, daankungan bahan

organik > 3%.

2. Iklim

Curah hujan merupakan unsur iklim terpenting. Pepah sangat sensitif
terhadap kadar air. Curah hujan yang dibutuhkarushamggi dan
terdistribusi dengan baik sepanjang tahun. Tinglkaah hujan yang baik
per tahun berkisar antara 1500 mm — 2500 mm. Clhugm saat musim
kemarau sebaiknya lebih kurang dari 100 mm perrbdin tidak lebih
dari tiga bulan. Sedangkan temperatur maksimum3200C, minimum
180-210 C, dan temperatur optimum 26.6@dhgan intensitas 75% dari
cahaya penuh pada tanaman dewasa, 50% pada tamardandan 25% di
pembibitan. Kelembapan yang ideal > 80% dan keaepngin ideal 2-5
m/detik akan sangat membantu dalam penyerbukan.

(Departemen Perindustrian, 2007)
2.6.5 Varietasdan Kategori
1. Varietas

a. Criolo (fine cocoaatau kakao mulia). Jenis variet@siolo mendominasi
pasar kakao hingga pertengahan abad 18, akan seiatpini hanya beberapa
saja pohorCriolo yang masih ada.

b. Forastero.Verietas ini merupakan kelompok varietas terbesagydiolah
dan ditanami.

c. Trinitario / Hibrida. Merupakan hasil persilangan antara jéfosastero

dancCriolo.
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2. Kategori Kakao

Dalam komoditas perdagangan kakao dunia dibagi adenjua kategori
besar biji kakao :
a. kakao mulig“fine cocoa”). Secara umum, Kakao mulia diproduksi dari
varietasCriolo
b. kakao cural{*bulk or ordinary cocoa”) Kakao curah berasal dari jenis
Forastero

(Departemen Perindustrian, 2007)

2.6.6 Panen Dan Pasca Panen Kakao

Departemen Perindustrian (2007) menjelasakan, kakdio dapat dipanen
apabila terjadi perubahan warna kulit pada bualg yatah matang. Sejak fase
pembuahan sampai menjadi buah dan matang, kakaenoéean waktu sekitar 5
bulan. Buah matang dicirikan oleh perubahan wattia kuah dan biji yang lepas
dari kulit bagian dalam. Bila buah diguncang, bhiasanya berbunyi.
Keterlambatan waktu panen akan berakibat pada temdeahnya biji di dalam.
Terdapat tiga perubahan warna kulit pada buah kg&ag menjadi kriteria kelas
kematangan buah di kebun-kebun yang mengusahakieam.k&ecara umum

kriteria tersebut tersaji pada tabel berikut.

Tabel 1. Perubahan Warna dan Pengelompokan Kelasiiéagan Buah

Perubahan Bagian Kulit Buah yang Kelas Kematangan
Warna Mengalami Perubahan War na Buah
Kuning Pada alur buah C
Kuning Pada alur buah dan punggung alur B

buah
Kuning Pada seluruh permukaan buah A
Kuning Tua Pada seluruh permukaan bua A+

Sumber : Departemen Perindustrian, 2007
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Pengumpulan buah

Buah yang telah dipanen biasanya dikumpulkan padaat tertentu dan
dikelompokkan menurut kelas kematangan. Pemecalldarditaksanakan dengan
menggunakan kayu bulat yang keras.
Pemer aman Buah.

* Pemeraman buah bertujuan, memperoleh keseragagnaamadngan buah
serta memudahkan pengeluaran biji dari buah kakao.

» Buah dimasukan kedalam keranjang rotan atau sejsnidisimpan
ditempat yang bersih dengan alas daun — daunapetarukaan tumpukan
ditutup dengan daundaunan

* Pemeraman dilakukan ditempat yang teduh, sertarigansekitar 5-7 hari
(maksimum 7 hari).

Pemecahan Buah
* Pemecahan atau pembelahan buah kakao dimaksudkaok u
mendapatkan biji kakao, pemecahan buah kakao Ihlalaikan secara
hati-hati, agar tidak melukai atau merusak bijid@ak
* Pemecahan buah kakao dapat menggunakan pemuku ktau
memukulkan buah satu dengan buah lainnya, harusddith kontak
langsung biji kakao dengan benda - benda logamenkardapat
menyebabkan warna biji kakao menjadi kelabu.
* Biji kakao dikeluarkan lalu dimasukan dalam empkastik atau wadah
lain yang bersih, sedang empulur yang melekat pgiddibuang.
Fer mentasi

Fermentasi dimaksudkan untuk memudahkan melepadendir dari
permukaan kulit biji dan menghasilkan biji dengantundan aroma yang baik,
selain itu menghasilkan biji yang tahan terhadapndadan jamur, selama
penyimpanan dan menghasilkan biji dengan warna garagh dan bersih.

* Wadah/alat fermentasi yang dibutuhkan yaitu : Kofakmentasi

terbuat dari lembaran papan atau berupa.
» Keranjang bambu.
* Daun pisang.

* Karung goni.
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Ada beberapa cara fermentasi biji kakao yaitu :
1. Fermentas dengan kotak / peti fermentasi
* Biji kakao dimasukkan dalam kotak terbuat dari lanalm papan yang
berukuran panjang 60 cm dengan tinggi 40 cm (kotkpat
menampung = 100 kg biji kakao basah) setelah ittakkalitutup
dengan karung goni/daun pisang.
» Pada hari ke 3 (setelah 48 jam) dilakukan pembaldgar fermentasi
biji merata.
» Pada hari ke 6 biji-biji kakao dikeluarkan dari &otfermentasi dan
siap untuk dijemur.
2. Fermentas menggunakan keranjang bambu
» Keranjang bambu terlebih dahulu dibersihkan dafasi@engan daun
pisang baru kemudian biji kakao dimasukan (keranpjadapat
menampung * 50 kg biji kakao basah)
» Setelah biji kakao dimasukan keranjang ditutup dergaun pisang.
» Pada hari ke 3 dilakukan pembalikan biji dan paala ke 6 biji-biji
dikeluarkan untuk siap dijemur.
Perendaman dan Pencucian.
Tujuan perendaman dan pencucian adalah menghempti@aas fermentasi
dan memperbaiki kenampakan biji. Sebelum pencutilakukan perendaman + 3
jam untuk meningkatkan jumlah biji bulat dengan &®apakan menarik dan
warna coklat cerah. Pencucian dapat dilakukan aecmnual (dengan tangan)
atau menggunakan mesin pencuci. Pencucian yamdutéetrsih sehingga selaput
lendirnya hilang sama sekali, selain menyebabkéaiidegan berat juga membuat
kulit biji menjadi rapuh dan mudah terkelupas. Ugaubiji kakao yang dicuci
adalah jenis edel sedangkan jenis bula tergantadg permintaan pasar.
Pengeringan
Pelaksanaan pengeringan dapat dilakukan denganemenj memakai
mesin pengering atau kombinasi keduanya. Pada grpeageringan terjadi
sedikit fermentasi lanjutan dan kandungan air memuaiari 55- 60 % menjadi 6-
7%, selain itu terjadi pula perubahan-perubahaniekiomtuk menyempurnakan

pembentukan aroma dan warna yang baik. Suhu peggersebaiknya antara 55-
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66 °c dan waktu yang dibutuhkan bila memakai mesingering antara 20-25
jam, sedang bila dijemur waktu yang dibutuhkanhaf apabila cuaca baik,tetapi
apabila banyak hujan penjemuran + 4 minggu. Bili kirang kering pada
kandungan air diatas 8% biji mudah ditumbuhi jamur.

Sortasi Biji.

Sortasi biji kakao kering dimaksudkan untuk memksathantara biji baik
dan cacat berupa biji pecah, kotoran atau bendg &snya seperti batu, kulit dan
daun-daunan. Sortasi dilakukan setelah 1-2 harergigkan agar kadar air
seimbang, sehingga biji tidak terlalu rapuh darakidnudah rusak, sortasi
dilakukan dengan menggunakan ayakan yang dapat sakkain biji kakao
dengan kotoran-kotoran.

Pengemasan dan Penyimpanan Biji

» Biji kakao dikemas dengan baik didalam wadah bedaim kuat, biasanya
menggunakan karung goni dan tidak dianjurkan memakan karung
plastik.

* Biji kakao tidak disimpan dalam satu tempat dengamduk pertanian
lainnya yang berbau keras, karena biji kakao dapatyerap bau-bauan
tersebut.

* Biji kakao jangan disimpan di atas para-para dagarena dapat
mengakibatkan biji kakao berbau asap.

* Biji kakao disimpan dalam ruangan, dengan kelembaluslak melebihi
75% ventilasi cukup dan bersih.

* Antara lantai dan wadah biji kakao diberi jarak #& dan jarak dari

dinding = 60 cm, biji kakao dapat disimpan * 3 bula
2.6.7 Pohon Industri Kakao

Sebelum di olah, buah kakao di pisahkan terlebihulla antara biji
kakao dan bulir buah serta kulit kakao. Karena pdazdan tiap - tiap bagian
buah kakao berbeda — beda. Seperti biji kakao liolanjadiLiquor yang dapat
dimanfaatkan untuk cake serta lemak coklat. Hdaihan dariLiquor ini dapat

digunakan untuk bahan makanan, obat — obatan, kiksmeinuman, industri
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kimia, dan masih banyak lagi. Sedangkan bulir bdah kulit kakao dapat

digunakan untuk pupuk, pakan ternak dan industmii

—I CAKE I
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Ears
Fice
FCWwDER hlinuman
Qhat-obatan
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Sumber : Departemen Perindustrian, 2007

Gambar 2. Bagan Pohon Industri Kakao



1. KERANGKA TEORITIS

3.1 KerangkaPemikiran
Kakao merupakan salah satu komoditas andalan per&eb yang
peranannya cukup penting bagi perekonomian nasiddalisusnya sebagai
penyedia lapangan kerja, sumber pendapatan dasadeegara. Menurut Balai

Besar Industri Hasil Perkebun&2009), luas perkebunan kakao di Indonesia terus

meningkat sepanjang 3 tahun terakhir. Pada taB0r Rias perkebunan kakao di
Indonesia mencapai 1.379.279 Ha. Tahun 2008, leakepunan mengalami
pertumbuhan menjadi 1.473.259 Ha. Lalu pada 2008s perkebunan kakao
kembali bertambah menjadi 1.592.982 Ha.

Para petani berharap, dengan menanam kakao akamambah
kesejahtersaan petani mengingat kakao merupakaah sshtu komoditas
perkebunan yang sesuai untuk perkebunan rakyatjudmgnkarena tanaman ini
dapat berbunga dan berbuah sepanjang tahun, sehdajzat menjadi sumber
pendapatan petani di Kabupaten Madiun. Namun padgdtaanya, para petani
tersebut hanya bertindak sebagmice taker dan penetapan harga terhadap
komoditas kakao yang dipasarkan cenderung di tatajieh para tengkulak.
Sehingga kesejahteraan petani dari menanam kaksib laang.

Pemasaran kakao dapat dianalisa dengan pendek&faR &tructure-
Conduct-Performance). Model ini pertama kali dilambangkan dalam bidang
organisasi industri, memiliki keunggulan antaranlaanalisis yang lebih
komprehensif dan kesimpulan yang dihasilkan jalihléaik jika dibandingkan
dengan menggunakan analisis tradisionil yang mkmikecenderungan
menggunakan analisis parsial (Stifel, 1@atam Priyanto, 2005).

Kakao merupakan salah salah satu penghasil desfbasar dari sektor
non migas. Kakao juga berperan dalam mendorongepelnangan wilayah dan
pengembangan agroindustri. Menurut petani kakadladiun, menjual kakao
sangat menguntungkan. Karena jika dibanding dehgait bumi yang lain, harga
kakao termasuk tinggi dan selalu berbuah tiap muBiani hasil menanam kakao
ini, petani mendapatkan penghasilan pasti untuk emeim biaya hidup.Namun

sayangnya karena lemahnya posisi petani, tidak tdapamperbaiki tingkat
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ekonomi petani. Karena petani tidak mempunyai peie&lam menentukan harga
karena yang memiliki kekuatan untuk menentukan @aaglalah pedagang
pengumpul .

Keadaan kurangnya pasokan kakao di pasar duniapaian peluang
besar bagi produsen kakao Indonesia, khususnyap&du Madiun untuk terus
meningkatkan produksi. Kakao selalu berbuah diapethusim, dan biasanya
panen minimal satu bulan sekali sehingga peluantakmkan ekspor ke luar
negeri sangat besar. Seiring dengan terus menmgkapermintaan pasar
terhadap kakao, maka perlu dilakukan usaha untuknglkatkan ekspor dengan
lebih meningkatkan lagi produksi nasional dengamrmperhatikan mutu dari
kakao tersebut. Secara eksplisit, produktifitasakaknemang meningkat dari
500.000 ton menjadi 540.000 ton (Anonimous, 20N&mun apabila dilihat dari
luas lahan yang meningkat, seharusnya kakao Indoiésa berproduksi lebih
dari 540.000 ton. Namun akibat cuaca ekstrem dagghet PBK mengakibatkan
produktifitas kakao menjadi menurun.

Di Indonesia, pengelolaan produk kakao masih s$tadil sehingga mutu
kakao Indonesia dikenal sangat rendah (beradalds K& dan 4). Akibat mutu
rendah, harga biji dan produk kakao Indonesia darrgadah di pasar
internasional (terkena diskon USD 200 / ton ata@ol®%% dari harga pasar)
(Suryani, 2005). Ada beberapa faktor yang menyednabgetani di Madiun
enggan melakukan fermentasi. Terkadang setelahokdkganen, para petani
langsung menjual biji kakao tersebut karena merakmbutuhkan uang untuk
memenuhi kebutuhan hidup. Selain itu, menurut peaideetani di Madiun, harga
kakao yang di fermentasi dan tidak di fermentaksis@ya hanya sedikit. Selain
itu lamanya proses fermentasi membuat petani enggalakukanya karena di
desak untuk memenuhi kebutuhan hidup.

Produk kakao sejak dari pusat produksi sampai tangansumen
membutuhkan banyak waktu dan melibatkan berbagacama lembaga
pemasaran. Berbagai permasalahan dalam pemasattankpmoditi kakao di
Madiun umumnya adalah petani kecil, tidak banyakge¢ahui kepastian harga
dari kakao tersebut. Hal ini sebabkan karena kataslan petani memperoleh

informasi harga yang transparan di pasar. Pasaokadasih banyak dikuasai oleh
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para pedagang besar dan pelaku pasar lain yang ungaipkontrak khusus
dengan pihak konsumen, tidak mempunyai pilihanaigalp saluran pemasaran.
Akibatnya pasar didominasi oleh pedagang yang leskalalam hal penilaian
mutu, penimbangan dan penentuan harga. Selaimeya Ipasca panen serta biaya
transportasi yang dibebankan pada petani meyebabkgm pemasaran semakin
tinggi dan membuat posisi semakin lemabh.

Secara teori, petani yang memiliki pengetahuan pandapatan yang
tinggi dalam keluarganya cenderung memilih mengganasaluran pemasaran
yang lebih menguntungkan, karena hal tersebut dk@pengaruh terhadap
margin pemasaran, dan berpengaruh pada hargaitingket petani. Bagi petani
yang berpendidikan kurang tinggi serta memasuka ysing kurang produkiif,
maka kecenderungan mereka akan lebih mengikutiahgagg telah ditetapkan
oleh para lembaga pemasaran karena mereka lehilercery menerima apa yang
telah ditetapkan oleh lembaga pemasaran misalnygkuéak. Sehingga di
dapatkan perbedaan pendapatan dari petani dan gam@@masaran. Dimana
kesejahteraan petani lebih rendah daripada lempagssaran sebagai penetap
harga ditingkat petani. Hal ini dapat menjadi salsfitu indikator yang
menunjukkan apakah saluran pemasaran yang diguiedikéan atau tidak efisien.
Tidak efisiennya saluran pemasaran akan mempengéngkat keuntungan
pemasaran pada petani dan lembaga pemasaran naarupkk ukur dari kinerja
kegiatan pemasaran kakao.

Untuk melihat sistem pemasaran pada kakao di Maddsanm
kelembagaanya, digunakan pendekatan S—-C-P. Peade8alC—P dilakukan
untuk mengawasi persaingan diantara perusahaarerthadmi pasar. Karena
apabila pasar berjalan tidak sesuai dengan hanayads@ akan berdampak pada
fairness dan efisiensi dari sistem pertanian. Sehingga dgitan, hasil dari S — C
— P ini dapat menjadi acuan untuk perbaikan paseadk

Jaya (1993) dalam Abror (2009) mendefinisikan gtruksebagai
karakteristik organisasi pasar yang mempengard&i Barga dan kompetisi di
dalam pasar. Ada beberapa kriteria untuk menentaiaRktur pasar, antaralain :
1). Tingkat konsentrasi pembeli dan penjual; 2hgKat diferensiasi produk; 3).

Barriers to entry atau hambatan keluar masuk pasar; 4). Tingkat gtahgan
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pasar; 5). Tingkat integrasi dan diversifikasi. d@yarkan kondisi kriteria di atas,
maka struktur pasar bias diklasifikasikan menjadlsgy persaingan sempurna,
monopolistik, monopoli, oligopoli dan oligopsoni

Untuk mengetahui struktur pasar dalam penelitirdigunakan indikator
derajat konsentrasi penjualan dan pembeli, dedifjetensiasi produk, hambatan
masuk dan keluar, tingkat pengetahuan pasar daormabi pasar. Derajat
konsentrasi di analisis ini, menggunakan metodeeksadHerfindahl dan CR
Sedangkan indikator lainnya dijelaskan secara gegkr

Struktur pasar terbentuk yang akan mempengaruiiake pasar. Perilaku
di pasar merupakan cara perusahaan menyesuaikaasisdi pasar dimana
perusahaan itu ikut sebagai pembeli atau penjuain¢ita, 2004). Perilaku atau
pola perusahaan yang ditunjukan di pasar seringlifeditakan sebaganarketing
practice. Faktor — faktor yang akan diteliti dalam perilalkaspr meliputi: metode
penentuan harga dan kualitas, serta kolusi danktaktiam pemasaran. Oleh
karena itu struktur pasar akan mempengaruhi perifgsar dalam pembentukan
harga,

Selanjutnya, struktur pasar dan perilaku pasan akempengaruhi kinerja
pasar. Kinerja pasar berhubungan dengan marjinaparanshare (bagian) harga
yang diterima petani, dan tingkat kelayakan usabaC(ratio) antar lembaga
pemasaran yang terlibat. Marjin pemasaran dapetalgh dengan menjumlahkan
biaya pemasaran dan keuntungan, sehingga semaddn beya pemasaran dan
keuntungan pemsaran, maka semakin besar marjin Saeam yang akan
mempengaruhi kinerja pasar. Selanjutnya, apabitgahgang diterima petani
produsen rendah sedangkan harga di tingkat konstinmggn, berartishare harga
yang diterima petani adalah rendah sehingga menapehigefisiensi pemasaran.
Hal ini akan berdampak pada produktifitas petann deendapatan petani
(Baladina, 2007).

Dari penjelasan di atas perilaku dan struktur pakan berdampak pada
kinerja pasar yang ditunjukan dengan efisiensi @aman dan keuntungan
produsen. Jika struktur dan perilaku pasar seseagah harapan masyarakat,
maka kinerja pasar akan adil dan efisien. Berikaetakgka pemikiran yang

disajikan melalui skema.
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Potensi : Kendala :

1. Mempunyai nilai 1. Harga di tingkat
jual yang tinggi petani rendah

2. Meningkatkan Kakao 2. Produktifitas
pendapatan > < rendah
Petani 3. Kolusi pedagang

3. Dibutuhkan 4. Mutu kakao
banyak negara tendah

4. Berbuah di setiap 5. Informasi harga
musim terbatas

Pendekatan SCP PadaKakao
(Stucture, Conduct, Performance)

' I

Struktur Pasar : Perilaku Pasar : Penampilam Pasar|:
1. Derajat konsentras 1. Penentuan harga 1. Marjin
pasar 2. Kolusi dan taktik Pemasaran
2. Hambatan keluar |¢ dalam pemasaran | | 2. Share biaya daf
masuk pasar keuntungan
3. Diferensiasi 3. B/Crasio
produk
4. Tingkat

Pengetahuan Pasar
5. Informasi Pasar

A 4
Untuk mengetahui sebab akibat mengapa pas
kakao belum efisien

Saran perbaikan pemasaran kakao ke arah efisiensi

A 4

Gambar 3. Kerangka Pemikiran Analisis Strukturjl®en dan Penampilan Pasar
Kakao di Kecamatan Dagangan, Kabupaten Madiun.
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3.2. PembatasanM asalah

Dalam penelitian ini, lokasi penelitian hanya désat di Kecamatan
Dagangan Kabupaten Madiun yang mengambil respopéémi produsen
dan pedagang kakao di wilayah tersebut.

Responden penelitian yang digunakan untuk mengetattuktur pasar
terbatas pada pedagang dan petani produsen kakéecdmatan Dagangan
saja.

Saluran pemasaran yang diteliti hanya di wilayabafeatan Dagangan
Kinerja Pasar yang diteliti hanya berkaitan dengaalisis saluran pemasaran

pedagang kakao.



3.3. Definisi Operasional dan Pengukuran Variable

Tabel.2 Pengukuran Variabel Struktur, Perilaku dan Penampilan Pasar

No Konsep Variable Indikator Definisi Operasional Pengukuran

1. | Struktur pasar. |a. Derajat konsentrasi. Definisj Kuantitas biji Jumlah biji kakao yang dihasilkan | Jumlah produk yang dihasilkan oleh
Definisi : : Menggambarkan tentang | kakao setiap tiap petani kakao produsen pada saat panen dalam
Bagaimana suaty  jumlah dan ukuran distribusj produsen satuan Kg
pasar terorganisiy  dari pembeli dan penjual di| (petani)
berdasarkan pada pasar Kuantitas Jumlah produk atau biji kakao yang Jumlah produk yang dihasilkan oleh

karakteristik
yang

menentukan
hubungan antarg
berbagai penjual
di pasar, antara

produk di pasar

dihasilkan oleh keseluruhan
produsen kake

semua produsen selama 1 tahun da
satuan k

am

Jumlah
produsen
(petani)

Jumlah produsen (petani) kakao
yang ada pada periode tahun 2009

Jumlah produsen (petani) kakao yarn
ada pada periode tahun 2009

g

pembeli dan Jumlah lembagd Banyaknya lambaga pemasaran yanlmmlah lembaga pemasaran kakao
antara pembeli pemasaran membutuhkan kakao pada periode| yang ada pada periode 2009 dalam
dan penjual tahun 2009 satu kecamatan
(Anindita,2004) p. Differensiasi produk Kualitas Kualitas produk biji kakao Identifikasi pengelompokan “grade”
Definisi : cara produsen (“grade”) berdasarkan ukuran buah kakao, | yang dilakukan oleh petani
untuk menjadikan produknya keseragaman ukuran biji kakao, berdasarkan ukuran buah kakao,

“unik” sehingga

menciptakan keunggulan

bersaing

keseragaman warna biji kakao dan
jenis atau varietas kakao.

keseragaman biji kakao, keseragam
warna biji kakao dan jenis kakao
tersebut.

Hambatan masuk pasar
Definisi : Hambatan atau
mudabh tidaknya penjual
atau pembeli untuk masuk

pasar

Modal investasi

Jumlah pengeluaran yang diguna
sebagai modal untuk memulai
usahatani kakao mencakup
pengeluaran untuk membeli
peralatan usahatani kaka

kdamlah investasi masing-masing

petani untuk membeli peralatan
usahatani kakao pada awal usaha.




No

Konsep

Variable

Indikator

Definisi operasional

enBukuran

Biaya usahatani
kakao

Biaya yang digunakan untuk
melakukan usahatani kakao
sehinggamengasilkan buah ka

Jumlah biaya usahatani kakao (mula
dari pengolahan tatahnya sampai pa
pemeliharaandalam 1 kali pane

A
ida

. Tingkat pengetahuan pasar

Definisi : Sistem pemasaran
yang efisien mengharuskan
kita mampu menguasai
informasi pasar dan sejauh
mana petani mengetahui
kondisi pasar yang dihadapi

Harga biji kakao

Harga yang ditetapkan pada biji
kakao

Harga biji kakao dalam satuan Rp/k

Lokasi pasar

Tempat yang potensial dijadikan
tempat pemasaran biji kakao

Identifikasi terhadap wilayah
pemasaran produk

Perilaku pasar
Definisi : cara
perusahaan
menyesuaikan
situasi pasar di
mana perusahaa
tersebut ikut
sebagai pembeli
atau penjual
(marketing

>

Metode penentuan harga danTujuan

tingkat output

Definisi : prinsip dan metode
penentuan harga dan tingkat

output yang digunakan oleh
produsen

Tujuan dan sasaran pemasaran ya

niglentifikasi sasaran pemasarannya

Produsen dilakukan olehprodusen kakao tujuan pemasaran dari petani.
(petani
Biaya Biaya uasahatani dan pemasaran | Jumlah biaya usahatani dan

yang dikeluarkan oleh produsen
untuk menghasilkan produk biji
kakao

pemasaran yang dikeluarkan untuk
menghasilkan produk biji kakao

Harga pesaing

Harga biji kakao yang ditetapkan
pesaing

Harga biji kakao yang ditetapkan
pesaing (Rp/Kg)

practice)
(Anindita, 2004)

Taktik khusus atau tindakan

predatory. Definisi: Taktik-

taktik yang dijalankan oleh
pihak-pihak tertentu dalam
menguasai pasar

Harga

Sejumlah uang yang harus
dikelurkan oleh lembaga pemasarg
untuk mendapatkan produk

Nilai uang yang harus dikeluarkan
moleh lembaga pemasaran untuk
mendapatkan produk (dalam Rp/kg)

lan




Penilaian atau
suatu criteria
untuk
mengetahui
seberapa jauh
proses
pemasaran
berjalan dan
sejauh mana
tujuan
pemasarannya
tercapai dengan
baik

(Soekartawi,
2002)

yang dibayarkan konsumen
dengan harga yang deiterin
produsen pada tiap-tiap

a

terhadap petani atau produsen kaki

No Konsep Variable Indikator Definisi Operasional ar&Pengukuran
3. | Kinerjapasar @ Marjin pemasaran Harga di tingkat | Harga produk biji kakao yang Harga yang ditetapkan lembaga
Definisi : Definisi: selisih antara harga produsen ditetapkan lembaga pemasaran pemasaran (tengkulak) kepada petani

aontuk 1 kg biji kakao (Rp/Kg)

saluran pemasaran

Harga di tingkat

Harga yang dibayarkan oleh

Nilai yang harus dibayarkan oleh

m

konsumen konsumen untuk mendapatkan pabrik coklat dalam Rp/kg dari
produk biji kakao lembaga pemasaran

Biaya Biaya yang dikeluarkan oleh masingNilai yang diberikan pada fungsi-

pemasaran masing lembaga pemasaran yang | fungsi pemasaran dalam Rp
digunakan untuk membiayai fungsi-
fungsi pemasaran

Keuntungan Upah atau penerimaan yang diterim&elisih antara penerimaan dengan

pemasaran oleh masing-masing lembaga biaya pemasaran yang dihitung dalg
pemasare satuan Rp/k

b. Keuntungan produsen dan | Biaya tetap Biaya pajak dan penyusutan Jumlah biaya pajak dan penyusutan

lembaga pemasaran
Definisi : keuntungan yang
diperoleh produsen kakao
dan lembaga pemasaran
kakao:
- Biaya Produsen
- Penerimaan Produsen
- Biayalembaga
pemasaran
- Penerimaan lembaga
pemasaran

peralatan yang dkeuarkan produse

(Rp)

nperalatan yang dikeluarkan produse

=)




No

Konsep

Variable

Indikator

Definisi Operasional

enBukuran

Biaya Variabel Biaya saprodi dan tenaga kerjegya Jumlah biaya saprodi dan tenaga kerja
dikeluarkan produsen yang dikeluarkan produsen (Rp)

Harga di tingkat | Harga produk biji kakao yang Harga produk biji kakao yang

produsen diterima oleh petani dari tengkulak| diterima petani (produsen) dari

tengkulak (Rp/Kg)

Kuantitas Jumlah produk biji kakao yang Jumlah produk biji kakao yang terjual

Produk terjual setiap panen (Kg)

Biaya Biaya yang dikeluarkan oleh Biaya yang dikeluarkan oleh lembaga

pengemasan lembaga pemasaran untuk pemasaran untuk melakukan fungsi
melakukan fungsi pengemasan dari pengemasan dari setiap lembaga
setiap lembaga pemasaran yang | pemasaran yang terlibat (Rp/Kg)
terlibat.

Biaya Biaya yang dikeluarkan oleh Biaya yang dikeluarkan oleh lembaga

penyimpanan | lembaga pemasaran untuk pemasaran untuk melakukan fungsi
melakukan fungsi penyimpanan daripenyimpanan dari setiap lembaga
setiap lembaga pemasaran yang | pemasaran yang terlibat (Rp/Kg).
terlibat.

Biaya Biaya yang dikeluarkan untuk Biaya yang dikeluarkan untuk

pengangkutan | melakukan fungsi pengangkutan dannelakukan fungsi pengangkutan dari
setiap lembaga pemasaran yang | setiap lembaga pemasaran yang
terlibat. terlibat (Rp/Kg)

Biaya Biaya yang dikeluarkan untuk Biaya yang dikeluarkan untuk

pengepakan melakukan fungsi pengepakan setipmelakukan fungsi pengepakan setiap

lembaga pemasaran yang terlibat.

lembaga pemasaran yang terlibat

(Rp/kg,




No Konsep Variable Indikator Definisi Operasional enBukuran
Harga jual Harga jual produk biji kakao pada | Harga jual produk biji kakao pada tiap
lembaga tiap tingkatan lembaga pemasaran| tingkatan lembaga pemasaran yang
Pemasare yang terliba terlibat (Rp/Kg
Kuantitas Jumlah produk biji kakao yang Jumlah produk biji kakao yang terjual
Produk terjual pada setiap lembaga pada setiap lembaga
pemasaran. pemasaran.(Rp/Kg)
Tingkat efisiensi usaha R/C | Penerimaan total Pendapatan kotor yang diterima | Nilai uang yang diukur dalam satuar]
ratio. Definisi: petani yang besarnya tergantung | rupiah
Perbandingan antara pada jumlah produksi dan dan harga
penerimaan dan biaya yang jual produk
dikeluarkan
Biaya total Seluruh biaya yang dikeluarkan balkNilai yang dikeluarkan untuk
biaya tetap maupun biaya variable| melakukan pembiayaan pada produk

dalam rupiah




IV.METODE PENELITIAN

4.1. Metode Penentuan L okasi dan Waktu Penelitian

Penelitian ini dilakukan di Kecamatan Dagangan ufelten Madiun.
Lokasi penelitian ini ditentukan secara senggpargosive) karena Madiun
merupakan salah satu sentra kakao di Jawa TimuktuAnelitian dilaksanakan

pada bulan Maret sampai dengan bulan April 2011.

4.2. M etode Penentuan Responden

Penentuan sampel petani dilakukan dengan metedesaderhanasifnple
random sampling) dengan alasan bahwa untuk penelitian pemasaitdrat alari
sistem penanaman yang dilakukan oleh petani, yaitopangsari dan dari
tanaman kakao yang sudah memasuki usia produkiigga kakao sudah dapat
dipanen dan dipasarkan. Total ada 1190 petani kdikdecamatan Dagangan dan
penentuan responden untuk petani kakao di tentbkagasarkan rumus Slovin

sebagai berikut :

N

T N@)?

_ 1.190
"= 1+ 1190 (0,15)°

n = 42,54
n =43
Dimana :

n = Ukuran Sampel
N = Ukuran Populasi

d = Galat Penduga

Dari perhitungan rumus tersebut diperoleh sampeaimal yang diambil
sebanyak 43 petani kakao. Untuk menentukan respofelebaga pemasaran
yang juga diperlukan dalam menentukan struktur gdambelian yang terlibat
dengan pemasaran kakao dilakukan dengam probability sampling yaitu

prosedur pengambilan contoh dimana peluang untgjgaia populasi muncul
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sebagai contoh tidak diketahui. Adapun prosedugaebilan contoh dilakukan
dengan metodesnow ball sampling dimana penentuan sampling berikutnya

berdasarkan informasi sampel sebelumnya.

4.3. M etode Pengumpulan Data

Metode pengumpulan data yang digunakan dalam iganeini adalah
dengan melakukan studi secara langsung pada olareXif|an. Pada penelitian
ini menggunakan dua macam data, yaitu:

1. Data Primer

Untuk mendapatkan data primer dalam penelitian diaipat dilakukan
dengan melakukan observasi lapang dan wawancagauag dengan petani serta
lembaga pemasaran dengan menggunakan daftar atapsng telah disiapkan.
Data yang dikumpulkan berhubungan langsung dengesalah struktur, tingkah
laku dan kinerja pasar. Data tersebut antara larakteristik petani produsen dan
lembaga pemasaran lainnya, jumlah lembaga pemagaranterlibat dalam tiap
saluran beserta fungsi pemasaran yang dilakukargah&omoditas kakao,
penenuan harga kakao kakao, jumlah produksi, dayabyang dikeluarkan oleh
tiap lembaga pemasaran.

2. Data Sekunder

Data sekunder dalam penelitian ini dapat diperaoleh literatur-literatur,
Kantor Desa atau instansi yang terkait dalam halDmas Pertanian dan
Perdagangan serta Badan Pusat Statistik, sert@ dan internet. Data sekunder
yang didapat nantinya akan digunakan sebagai delengkap dari data-data
primer.

4.4. Metode Analisis Data

44.1 Analisis Struktur Pasar
1. Derajat Konsentrasi Pasar

Untuk mengetahui derajat konsentrasi pembeli danual suatu komoditi
atau produk dari lembaga pemasaran yang ada dalatn wilayah pasar, alat

analisis yang digunakan adalah:
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a. CRy(Concentration Rasio for The Biggest Four )

CR, adalah alat analisis untuk mengetahui derajat kures empat
pembeli terbesar dari suatu wilayah pasar, sehibigg diketahui secara umum
gambaran imbangan kekuatan posisi tawar-menawanipgbenjual) terhadap

pedagang (pembeli), dengan rumus:

__Jumlah market share 4 pembeli (pedagang)yang paling besar
- Jumlah market share di seluruh pasar

CR, X 100%

Kriterianya :

1. CR4< 20% maka struktur pasar bersifat persaingan seragfiompetitif)

2. 20%< CR, < 80% maka struktur pasar bersifat oligopsoni

3. CR4 > 80% maka struktur pasar cenderung monopsoni.

Catatan : jika CR < 40% maka struktur pasar berbentuk persaingan
sempurna, dan juga bisa termasuk monopolistik, yaagentukan
diferensiasi produk (Sujarwo, 2003) dalam (Balad#t7).

b. Indeks Herfindahl (IH)

Indeks Herfindahl menurut Baladina (2007), merupaddat analisis untuk
mengetahui derajat konsentrasi pembeli dari suatayah pasar, sehingga bisa
diketahui secara umum gambaran imbangan kekuatarsi p@war-menawar
petani (penjual) terhadap pedagang (pembeli). Rudars Indeks Herfindahl
adalah sebagai berikut:

Indeks Hirschman-Herfindhal dirumuskan:

H = (S)°+(S)* +(Ss)* +...+(S)°

Dimana : IH = Indeks Herfindahl
n = Jumlah pedagang yang ada pada suatu wifzsdr produk
S = Pangsa pembelian komoditi dari pedagang ke2,31.,43)

dengan kriteria :

IH = 1, maka pasar mengarah pada monopsoni.

IH = 0, maka pasar mengarah pada pasar persaieggyusna.

0 < IH < 1, maka pasar mengarah pada pasar oligopso
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2. Derajat Diferensiasi Produk

Diferensiasi produk adalah perbedaan bentuk dafiths suatu produk.
Diferensiasi produk yang kuat dapat menghasilkgalias konsumen yang besar
dan dengan demikian memiliki pengendalian yanghldi®sar terhadap harga.
Dengan kata lain, semakin produk sebuah perusatimifierensiasi, semakin
rendah kemampuan produk-produk lain untuk menggantiduk tersebut.
Persaingan akan berjalan sempurna apabila pen#psi dhembandingkan barang
yang satu dengan barang yang lain. Untuk mengukgkdt diferensiasi produk
digunakan analisis deskriptif.

3. Hambatan Masuk dan Keluar PadBarier to entry and exit)

Merupakan segala sesuatu yang merintangi pengus#bl masuk atau
merintangi petani dan lembaga pemasaran yang sadfabntuk keluar dari suatu
pasar. Tidak adanya pesaing yang potensial dalasar garsebut, disebabkan
adanya kekuatan yang membuat seorang produsen rdapgtiasai pangsa pasar
yang lebih besar. Analisis yang digunakan pada htembmasuk dan keluar pasar
lebih lanjut akan dibahas dengan menggunakan andéskriptif.

4. Tingkat Pengetahuan Pasar

Analisis ini digunakan untuk memberikan gambaragjaith mana
pengusaha mengetahui kondisi pasar yang akan gihadhingga perusahaan
dapat mengambil keputusan sesuai harga pasar.

5. Pengetahuan Informasi Pasar

Pengetahuan tentang informasi pasar merupakanrfgeioentu dalam
membuat suatu keputusan pemasaran. Pengambilatukapuyang tepat, erat
hubungannya dengan langkah-langkah yang akan ##akaleh petani ataupun

lembaga pemasaran.

4.42 Analisis Perilaku Pasar (Market Conduct)

Analisis yang digunakan dalam menentukan perilpisiar menekankan
pada analisis deskriptif meliputi:
1. Penentuan harga.

2. Kolusi dan taktik dalam pemasaran.
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4.4.3 AnalisisKinerja Pasar (Market Performance)

1. Analisis Marjin Pemasaran

Marjin pemasaran adalah perbedaan harga yang atksy konsumen
dengan yang diterima oleh produsen. Dalam penelitia perhitungan marjin
pemasaran dengan menggunakan produk referensih Sneéhgusulkan perlu
adanya titik awal yang menunjukan 1kg dari prodakg/dijual kepada konsumen
dan hal ini disebut sebagai produk referensi (Am#d2004). Besarnya marjin

pemasaran secara matematis dapat dirumuskan sélesigat

MP = Pr — Pfatau MP =B + K
Dimana : MP = Marjin pemasaran kakao
Pr = Harga kakao di tingkat konsumen akhir
Pf = Harga kakao di tingkat petani produsen
B = Biaya pemasaran kakao
K = Keuntungan pemasaran
2. Konsep Produk Referensi
Smith dalam Anindita (2004) mengusulkan perlu adatiygk awal yang
menunjukkan 1 kg dari produk yang dijual kepada skmmen yang disebut
sebagai produk referensi. Hal ini dikarenakan héegakilogram di tingkat petani
dapat menjadi kurang dari satu kilogram di pengetau konsumen. Macam
produk referensi dibagi menjadi dua, yaitu :

1. Referenceto Petani = Berat produk setelah susut
Berat awal produk

2. Reference to Pedagang = Berat awal produk
Berat produk setelah susut

3. Share Harga yang Diterima Petani

Jika dilihat dari sudut usahataninya, maka sesumuyp share harga di
tingkat petani adalah biaya yang dikeluarkan dafaoduksi kakao ditambah
dengan keuntungan yang diterima dari usahatanirangan demikian,
keuntungan yang diperoleh petani dapat diartikdévaga pendapatan petani bagi
keluarganya, yang apabila petani memilih salurangsaran kakao yang berbeda,

maka besarnyshare harga yang diterima petani aka berbeda pula.
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SPf =10 x 100%
Dimana: SPf Share harga di tingkat petani
Pf = Harga di tingkat petani
Pr = Harga di tingkat konsumen akhir
4. Share Biaya Pemasaran d&hare Keuntungan
Menurut Alhusniduki (1991) dalam Priyanto (200bahwasannyahare
biaya dan keuntungan dapat pula digunakan untulgareiisis penampilan pasar

dengan satuan persentase, dimana formulanya askdalai berikut :

Bi

SBi = oo X 100%
Dan
. Ki
SKi = 55p X 100%
Dimana : SBi =Share biaya pemasaran Ke-i

Ski =Share keuntungan lembaga pemasaran Ke-i
Bi = Biaya pemasaran lembaga pemasaran Ke-i
Ki = Keuntungan lembaga pemasaran Ke-i

Pr = Harga kakao di tingkat konsumen akhir KRp/
Pf = Harga kakao di tingkat Produsen (Rp/Kg)

5. Tingkat Kelayakan Usaha (B-C Ratio)

Efisiensi Menurut Mubyarto (1987), diartikan sebiaguatu keadaan
dimana manfaat yang sebesar-besarnya bisa dicapaisdatu pengorbanan
tertentu atau dimana untuk memperoleh suatu marnfdéntu diperlukan
pengorbanan sekecil mungkin. Efisiensi suatu udaisa ditentukan dengan
menghitung pecost ratio, yaitu imbangan antara keuntungan suatu usahadeng
biaya produksi yang dikeluarkan. Semakin besal fmaerimaan yang diterima
oleh suatu usaha, maka usaha tersebut semakienefiisin menguntungkan.
Analisis B-Cratio, dirumuskan sebagai berikut :

B/Cratio = B/C

Dimana : B = Keuntungan(Rp)

C = Biaya yang dikeluarkan (Rp)
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Usaha kakao menguntungkan dan ladie&mbangkan

Usaha kakao tidak layak dikembangka
Usaha kakao impas

NllaiB/C <1 =
Nilai BIC =1 =
Nilai B/IC > 1 =

Kriteria :

ye-qn-A103is0dal VAVIIMY Y] &
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BAB V. HASIL DAN PEMBAHASAN

5.1 Karakteristik Responden
Karakteristik responden petani kakao di Kecamd&agangan memiliki
ciri-ciri responden yang berbeda antara respond&ndengan yang lain. Hal ini
disesuaikan berdasarkan jenis kelamin, kelompokrutmgkat pendidikan yang
telah ditempuh, luas lahan, dan banyaknya jumlabrien kakao yang dimiliki.
Data karakteristik petani ini dimaksudkan untuk rbenkan gambaran atau

informasi yang mendalam tentang latar belakangkgbgaelitian.

5.1.1 Karakteristik Responden Petani Kakao Berdas&an Jenis Kelamin,

Umur dan Tingkat Pendidikan
Karakteristik responden petani kakao berdasarais kelamin, umur dan

tingkat pendidikan akan dijelaskan pada Tabel awléh ini.

Tabel 3. Karakteristik Responden Petani Kakao Berdaarkan Jenis Kelamin,
Umur dan Tingkat Pendidikan

el : , Jumlah  Persentase
Responden Petani Kategori d %)
Kakao Responden (%
Jenis Kelamin Laki-laki 38 88,37
Perempuan 5 11,63
Jumlah 43 100
Umur 21-30 4 9,30
31-40 12 27,91
41-50 15 34,88
51-60 10 23,26
>61 2 4,65
Jumlah 43 100
Tingkat Pendidikan Tidak sekolah/Tidak Tamat 7 16,28
SD/Sederajat 11 25,58
SMP/Sederajat 16 37,21
SMA/Sederajat 8 18,60
Perguruan Tinggi 1 2,33
Jumlah 43 100

Sumber: Analisis Data Primer, 2011
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Berdasarkan tabel di atas, dapat diketahui baher@abarkan jenis
kelamin petani kakao, tanaman kakao lebih banyké&lala oleh petani laki-laki
dengan persentase 88,37%. Sedangkan hanya 1p@&@%# perempuan yang
mengelola komoditas tanaman kakao ini. Hal ini loiddkan karena dalam
memelihara tanaman kakao dibutuhkan banyak kekuien sehingga petani
laki-laki dianggap lebih cocok mengelola tanaman in

Berdasarkan karakteristik umur, dari tabel di atanunjukkan bahwa
banyak petani kakao berada pada rentan umur 4&imintdengan persentase
sebesar 34,88%. Pada rentan usia tersebut, petkao knasih sangat produktif
dan memiliki semangat yang tinggi dalam bekerja.

Menurut tabel di atas, karakterisitik tingkat pefikian petani kakao
bervariasi mulai dari tidak sekolah hingga pergartiaggi. Sebagian besar petani
kakao sudah menempuh pendidikan formal. Sebanyak1%y atau 16 orang
petani kakao adalah lulusan Sekolah Menengah Par(8MP). Oleh karena itu
petani kakao di Kecamatan Dagangan, selain memilighgetahuan dan
pengalaman yang baik tentang budidaya kakao, peteniptersebut juga sudah

berfikir cukup modern.

5.1.2 Karakteristik Responden Petani Berdasarkan Las Lahan
Luas lahan digunakan untuk melihat berapa bangaknp yang memiliki
luas lahan tertentu yang lahannya digunakan untekamam kakao. Luas lahan

tersebut akan dijelaskan pada Tabel 4 berikut ini.

Tabel 4. Karakteristik Responden Petani Kakao Berdaarkan Luas lahan

Jumlah responden

Luas Lahan (m?) Persentase (%)

(orang)

0-2500 5 11,63
2501-5000 11 25,58
5001-7500 15 34,88

7501-10.000 10 23,26
>10.000 2 6,98
Jumlah 43 100,00

Sumber: Analisis Data Primer, 2011

Dari Tabel 4, diketahui bahwa luas lahan terbanyahkg dimiliki petani

kakao di Kecamatan Dagangan terdapat pada luas@h-7ZD0O m2 dengan
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persentase sebesar 34,88% atau sebanyak 15 ommgki8 luas lahan petani
tersebut, maka semakin banyak kakao yang ditanamin&ga produksi kakao

akan maksimal.

5.1.3 Karakteristik Responden Petani Berdasarkan Jonlah Pohon Kakao
Untuk melihat berapa banyak tanaman kakao yandikiisetiap petani,

dapat dilihat pada Tabel 5 berikut ini.

Tabel 5.Karakteristik Responden petani Kakao Berdaarkan Jumlah Pohon

Kakao
Jumlah Pohon Kakao Jumlah Responden (orang) Passef?)
0-500 12 27,91
501-1000 25 58,14
>1000 6 13,95
Jumlah 43 100

Sumber: Analisis Data Primer, 2011

Berdasarkan tabel di atas, diketahui rentang jonpahon kakao yang
paling banyak dimiliki petani berada pada rentarif-5000 pohon dengan
persentase 58,14% atau sejumlah 25 orang. Daitdegebut dapat disimpulkan
bahwa luas lahan rata-rata petani kakao di Kecanidégangan sekitar 5000m?2 -
7500m2. Rata-rata petani kakao di Kecamatan Dagamgalakukan sistem

penanaman tumpangsari.

5.1.4 Karakteristik Responden Lembaga Pemasaran

Karakteristik responden lembaga pemasaran yangakdind yaitu
gambaran tentang lembaga yang menyelenggarakamt&egiatau fungsi
pemasaran kakao dari tingkat produsen, yaitu pekakbo sampai dengan
pedagang pengecer. Berdasarkan metsdaewball sampling diperoleh 10
pengumpul, 8 tengkulak, dan 5 pengumpul antar #aeMasing-masing
pedagang ini memiliki karakteristik yang berbedadasarkan umur, pendidikan

yang telah ditempuh dan tingkat pengalaman beraegsa.

5.1.4.1 Lembaga Pemasaran Pengumpul
Pengumpul adalah pedagang yang mengumpulkan kakkapata petani
lalu dijual lagi kepada tengkulak. Biasanya pedgg@engumpul kakao di
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Kecamatan Dagangan merupakan orang suruhan daggegl tengkulak. Mereka
tersebar di dusun-dusun dan ditugaskan untuk merhasil panen kakao para
petani terlebih dahulu. Berikut ini distribusi klteristik responden pengumpul
sebanyak 10 orang dan dibedakan berdasarkan umgkat pendidikan dan

pengalaman berdagang yang dimiliki.

Tabel 6. Karakteristik Responden Pedagang Pengumpid{akao Berdasarkan
Umur, Pengalaman Berdagang dan Tingkat Pendidikan
Karakteristik

Responden Kategori Jumlah Persentase
Pengumpul Responden (%)
Umur 31-40 3 0,3
41-50 4 0,4
>51 3 0,3
Jumlah 10 100
Pengalaman 1-9 2 0,2
Berdagang 10-19 3 0,3
20-29 3 0,3
>30 2 0,2
Jumlah 10 100
Tingkat Tidak sekolah/Tidak Tamat 1 16,28
Pendidikan SD/Sederajat 2 25,58
SMP/Sederajat 5 37,21
SMA/Sederajat 2 18,6
Perguruan Tinggi 0 2,33
Jumlah 10 100

Sumber: Analisis Data Primer, 2011

Berdasarkan umur, diketahui pedagang pengumpudkglaling banyak
berada pada rentang usia 41-50 dengan jumlah résp@ebanyak 4 orang atau
sebesar 0,4%. Hal ini menunjukkan bahwa para pedagasih berada dalam
usia yang produktif sehingga semangat untuk bartagasih tinggi.

Berdasarkan pengalaman berdagang, diketahui dalpelT6 rata-rata
pedagang pengumpul kakao di Kecamatan Dagangan likiepeéngalaman
berdagang yang lama. Hal ini mempengaruhi kinegaelka dalam menentukan
harga kakao dan memudahkan mereka dalam bersapagali. Sebanyak 3 orang
pedagang pengumpul atau 0,3% telah memiliki pengataberdagang selama 10-
19 tahun dan 3 orang lagi dengan persentase yang s&miliki pengalaman

berdagang selama 20-19 tahun.
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Berdasarkan tingkat pendidikan, terbanyak adaldbsan SMP atau
sederajat dengan jumlah responden sebanyak 5 atan®,5%. Walaupun hanya
lulusan SMP, tetapi secara teknik para pedagangupepul sudah sangat mahir
dalam berdagang.

5.1.4.2 Lembaga Pemasaran Tengkulak

Tengkulak adalah pedagang perantara yang membkéokaaik dari
petani secara langsung ataupun dari pedagang peagumtuk dikumpulkan
hingga banyak kemudian dijual kembali ke pedagaragadnya. Berikut ini dapat
dilihat distribusi karakteristik responden tengkulaberdasarkan umur,

pengalaman berdagang dan tingkat pendidikan.

Tabel 7. Karakteristik Responden Pedagang TengkulaKakao Berdasarkan
Umur, Pengalaman Berdagang dan Tingkat Pendidikan

Karakteristik

Responden Kategori RJumlag Persentase (%)
Tengkulak ek u
Umur 31-40 2 25
41-50 2 25
>51 4 50
Jumlah 8 100
Pengalaman 10-19 > o5
Berdagang
20-29 3 37,5
>30 3 37,5
Jumlah 8 100
Tingkat Pendidikan R ) 1 12,5
Tamat
SD/Sederajat 3 37,5
SMP/Sederajat 2 25
SMA/Sederajat 2 25
Perguruan Tinggi 0 0
Jumlah 8 100

Sumber: Analisis Data Primer, 2011

Berdasarkan Tabel 7, diketahui dari 8 respondemgdianyak adalah
tengkulak berusia lebih dari 51 tahun dengan pé&asensebesar 50% atau
sebanyak 4 orang. Walaupun sudah tergolong us fdoduktif, tetapi tidak
mempengaruhi kemampuan mereka dalam berdagang.pPdamang tengkulak

ini masih mampu menjalankan aktivitas pemasaraadkak
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Ditinjau dari pengalaman berdagang, dari 8 respona®nunjukkan
bahwa pengalaman berdagang yang paling banyak derada kisaran 20-29
tahun dengan jumlah responden sebanyak 3 oranglateyan persentase sebesar
37,5%. Selain itu 3 responden lainnya dengan ptseryang sama memiliki
pengalaman berdagang lebih dari 30 tahun. DengagafgEman berdagang yang
sudah lama, hal ini dapat membantu mereka meldgaimana persaingan dalam
pasar.

Menurut Tabel 7 diketahui seluruh pedagang teragkukakao di
Kecamatan Dagangan sudah menempuh pendidikan foaal 8 responden
menunjukkan paling banyak adalah lulusan SD dengenlah responden
sejumlah 3 orang atau dengan persentase sebeS&s. 3amun, walaupun hanya
lulus SD, kemampuan mereka dalam berdagang sudajatsanahir. Hal ini
disebabkan karena mereka sudah memiliki pengalay@y banyak dalam

berdagang.

5.1.4.3 Lembaga Pemasaran Pengumpul antar daerah

Berdasarkan Tabel 8, diketahui dari 5 orang red@on3 orang responden
atau sebesar 60% berada pada rentan usia 41-50. thlal ini menunjukkan
bahwa para pedagang masih berada dalam usia yadgkgf sehingga semangat
untuk berdagang juga masih tinggi.

Berdasarkan pengalaman berdagang, menunjukkawabpbngalaman
berdagang yang paling banyak berada pada kisard® 1#hun dengan jumlah 3
orang responden atau 60%. Hal ini menunjukkan bgbedagang antar daerah
memiliki pengalaman dan pemahaman yang cukup datemasarkan kakao.
Biasanya para pengumpul antar daerah memiliki danga yang lama karena
usaha dagang ini adalah usaha turun temurun.

Sedangkan berdasarkan tingkat pendidikan, seba@yakang dari 5
responden pendidikan terakhir mereka adalah SMAgalerpersentase sebesar
40%. Dan 2 orang pedagang lainnya memiliki pendidikerakhir perguruan
tinggi dengan persentase yang sama. Hal ini mekkajutingkat pendidikan
pengumpul antar daerah lebih tinggi di banding pedg lainnya, sehingga

mereka sangat terbuka terhadap informasi yang ada.
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Berikut ini dapat dilihat distribusi karakteristiesponden Pengumpul
antar daerah sebanyak 5 orang yang dibedakan bekdasumur, pengalaman

berdagang dan tingkat pendidikan.

Tabel 8. Karakteristik Responden Pengumpul Antar Da&rah Kakao
Berdasarkan Umur, Pengalaman Berdagang dan TingkaPendidikan

Karakteristik Responden

: Jumlah Persentase
Pengumpul Antar Daerah  Kategori

Responden (%)

Umur 31-40 1 20
41-50 3 60
>51 1 20
Jumlah 5 100

Pengalaman Berdagang 10-19 3 60
>20 2 40
Jumlah 5 100

Tingkat Pendidikan SD/Sederajat 0 0
SMP/Sederajat 1 20
SMA/Sederajat 2 40
Perguruan Tinggi 2 40

Jumlah 5 100

Sumber: Analisis Data Primer, 2011

5.2 Struktur pasar

Struktur pasar membahas karakteristik organisasi si@tu pasar yang
mempengaruhi tingkat persaingan dan penentuan laggsar. Melalui struktur
pasar akan diketahui apakah pasar kakao mengarda pasar persaingan

sempurna atau mengarah pada pasar persaingarséiagikirna.

5.2.1 Derajat Konsentrasi Pasar

Untuk mengetahui derajat konsentrasi pasar padar pkakao di
Kecamatan Dagangan, di gunakan analisis CR4 daeks$néierfindahl. Dari
kedua analisis tersebut maka akan diketahui gamharam imbangan kekuatan

posisi tawar petani kakao terhadap lembaga pemadakecamatan Dagangan.
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5.2.1.1 Analisis Indeks Herfindahl

Analisis Indeks Herfindahl bertujuan untuk menbetalerajat konsentrasi
lembaga pemasaran kakao yang ada di daerah pemeldn memberi gambaran
imbangan kekuatan posisi tawar-menawar petani @p&nferhadap pedagang

(pembeli).

Tabel 9.Hasil Perhitungan Indeks Herfindahl (IH) Lembaga Pemasaran

No Keterangan Nilai Indeks Herfindahl | Struktur Pasar

1 Tengkulak 0,12% pasar oligopsoni
2 Pengumpul 0,14% pasar oligopsaoni
3 | Pengumpul Antar Daerah 0,21% pasar oligopsoni

Sumber: Analisis Data Primer, 2011

Berdasarkan Tabel 9 di atas, diketahui bahwa haeihitungan dari
Indeks Herfindahl dari tiap-tiap lembaga pemasakakao di Kecamatan
Dagangan bersifat pasar oligopsoni. Dimana nilaidddi pedagang pengumpul
sebesar 0,12%, lalu nilai IH pedagang tengkulales®b0,14% dan pengumpul
antar daerah dengan nilai IH sebesar 0,21%. Kdggabaga pemasaran ini
memiliki kriteria pasar oligopsoni, yaitu nilai Iberada antara 0 sampai 1. Pada
pasar ini jumlah lembaga pemasaran tidak terlaloydla sehingga memiliki
posisi sebagaprice maker yang kuat. Perhitungan lengkap dari analisis Indeks

Herfindahl dapat dilihat pada Lampiran 5-8.

5.2.1.2 AnalisisConcentration Ratio for Biggest Four

Alat analisa CRmerupakan salah satu alat analisa yang digunakiark
melihat posisi tawar petani kakao dengan caraupgahan pembelian empat
pembeli terbesar kakao di Kecamatan Dagangan, ggghidapat memberikan
gambaran bagaimana derajat konsentrasi pasar lakaczamatan Dagangan.
Tabel 10.Hasil Perhitungan Analisis CR4

No Keterangan Nilai CR4 Struktur Pasar
1 Tengkulak 59,27% Oligopsoni
2 Pengumpul 66,22% Oligopsoni
3 Pengumpul Antar Daerah 85,20% Monopsoni

Sumber: Analisis Data Primer, 2011
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Dari Tabel 10, diketahui bahwa analisis perhittmd@aR4 dari setiap
pelaku pemasaran di Kecamatan Dagangan cenderusab@ligopsoni. Ada
dua pelaku pemasaran yang termasuk ke dalam strp&sar oligopsoni, yaitu
tengkulak dengan nilai CR4 sebesar 59,27% dan pemgudengan nilai CR4
sebesar 66,22%. Sedangkan struktur pasar padampuobantar daerah adalah
monopsoni dengan nilai CR4 sebesar 85,20%. Terkeydu struktur pasar
oligopsoni pada pedagang tengkulak dan pengumgalehakan nilai CR4 pada
pedagang tengkulak lebih dari 40% namun kurang skima dengan 80% dari
pangsa pasar. Sedangkan pengumpul antar daerahstéerke dalam struktur
pasar monopsoni karena memiliki nilai CR4 lebih 8@f46 dari pangsa pasar. Hal
ini dikarenakan jumlah pengumpul antar daerah yaog lebih sedikit sehingga
peran mereka sebagai price maker sangat besaituRgen lebih lengkap dari

analisis CR4 dapat dilihat pada Lampiran 5-8.

5.2.2 Derajat Diferensiasi Produk

Tujuan dari diferensiasi produk sendiri adalahukninenghasilkan suatu
perubahan produk yang berkualitas. Namun, tidakusepnoduk pertanian dapat
dibandingkan karena produk pertanian bersifat mudahbk, kualitas yang tidak
seragam, bersifat musiman serta harga dan voludak tmenentu (Anindita,
2004).

Para petani kakao di Kecamata Dagangan tidak miedak perubahan
bentuk yang dapat menciptakan nilai tamiginm utility) pada kakao. Dengan
keadaan ekonomi yang tergolong lemah petani kasufitelakukan diferensiasi
produk, karena hal tersebut dinilai kurang mengugkan bagi petani.
Sebenarnya tingkat diferensiasi kakao pada petfatingukkan dengan ada atau
tidaknya fermentasi serta lamanya proses pengerirgy@ses fermentasi sendiri
membutuhkan waktu selama seminggu untuk hasil @ptikakao yang sudah di
fermentasi memiliki kadar air sekitar 7%-10% yangngakibatkan mutu kakao
menjadi lebih baik dan tidak mengalami penyusutdamun sayangnya tidak
semua petani melakukan proses fermentasi. Berikia getani yang melakukan

fermentasi dan yang tidak melakukan fermentasi :
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Tabel 11. Distribusi Petani yang Melakukan Fermentai dan Tidak
Melakukan Fermentasi

Diferensiasi Produk Kategori Jumlah Persentase
Fermentasi Melakukan 9 20,93%
Tidak 34 79,07%
Total 43 100%

Sumber: Analisis Data Primer, 2011

Dari tabel di atas, diketahui hanya 9 petani a@92%6 yang melakukan

proses fermentasi. Sedikitnya petani yang melakuleamentasi, salah satu

alasanya adalah proses fermentasi tersebut cukupaka® waktu. Bagi petani,

hal yang terpenting adalah kakao mereka cepatatewalaupun kakao tersebut

belum kering benar karena para petani harus segem@enuhi kebutuhan pokok

sehari-hari. Alasan yang lain adalah, pedagangnkueadil dalam memberikan

harga. Selisih harga kakao yang difermentasi atak thanya terpaut Rp. 2000,00

saja. Seharusnya harga kakao yang sudah difermejaals lebih tinggi

mengingat prosesnya yang lama dan panjang namen&ada permainan harga

di antara pedagang, sehingga membuat petani enggdakukannya. Secara

praktis penjelasan mengenai harga jual kakao d&gignya dapat dilihat pada

tabel berikut.

Tabel 12. Daftar Harga Jual kakao Berdasarkan Prose Pengeringan dan

Fermentasi
Lama Pengeringan Harga Jual | Ciri — Ciri
Tidak dijemur Rp. 6000,00 | Biji masih basah, berlendir, berwarpa
putih

1 hari Rp.9.000,00- | Biji masih berlendir, berwarng
Rp.10.000,00 | sedikit coklat

2 — 3 hari Rp.14.000,00- Warna biji sudah kecoklatan , masih
Rp.15.000,00 | ada sedikit lendir

Fermentasi dan jemur 5 Rp.18.000,00 | Warna biji coklat tua, kering dan ada

hari keriput

Sumber: Analisis Data Primer, 2011

Petani biasanya menjual kakaonya setelah dijen&ihari dengan harga

jual berkisar antara Rp. 14.000,00 - Rp. 15.00@j@@ram dengan ciri-ciri warna

kulit sudah kecoklatan dan masih sedikit basahrikatendir. Ada juga petani

yang menjual kakao yang baru dipetik dan belumndijeyang dibeli pedagang
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dengan harga Rp.6000,00/kilogram. Biji kakao yaelgitm dijemur memiliki ciri-
ciri biji masih berwarna putih dan lengket karenasih berlendir. Kakao yang
hanya dijemur sehari memiliki ciri-ciri yang takufa berbeda dengan kakao yang
belum di jemur, biji kakao masih berlendir namurrveabiji sudah agak sedikit
coklat. Harga jual kakao yang hanya di jemur satri fberkisar antara
Rp.9.000,00-Rp.10.000,00. Sedangkan kakao yanghsudangalami proses
fermentasi dan pengeringan memiliki harga tertinggaitu sebesar
Rp.18.000,00/kilogram dengan ciri-ciri biji berwarrcoklat agak tua, kering,
lebih kecil dan memiliki keriput. Selain itu petdranya melakukasortas sangat
sedikit sekali dan tidak ada petani yang melakugeating. Biasanya petani-
petani tersebut hanya menyortasi biji kakao yarigete hama PBK.

Pada tingkat lembaga pemasaran, baik lembaga pesmapengumpul,
tengkulak dan pedagang besar tidak ada yang nielakmading. Yang mereka
lakukan hanyasortasi dan packing. Biji kakao yang srtasi adalah biji kakao
yang sudah mengalami penyusutan yang disebabka&am&kdadar air pada biji
kakao menyusut. Untuk kegiatan packing, biji-bigikko yang sudah terkumpul
dimasukkan kedalam karung-karung lalu didistribasikmenuju pabrik yang
sudah terikat kontrak. Sedangkan untuk kegiagaading, menurut Pengumpul
antar daerah yang berhak melakukmading adalah pabrik yang bersangkutan.
Menurut para pelaku lembaga pemasaran, kakao yaikgaolalah kakao yang
sudah difermentasi selama lima hari lalu dijemiare@ dua hari sehingga kadar
air pada biji kakao sesuai dengan kriteria pabakgy bersangkutan dan tidak
mengalami penyusutan yang besar. Apabila petam@ibsutelakukan penjemuran
dan fermentasi dengan baik, maka harga yang d#éefinga baik. Namun
sayangnya karena terdesak kebutuhan ekonomi dakatteénutang dengan

tengkulak atau pengumpul, petani kakao enggan miedakproses tersebut.

5.2.3 Hambatan Keluar Masuk Pasar

Dalam pemasaran atau berusahatani komoditas kattalo @ada aturan
formal yang mengatur untuk menjadi pedagang maumiok menjadi petani
kakao. Dalam proses pemasaran atau berusahataao Kaktor yang paling

dominan yaitu terkait dengan sumber daya yang ikinbihik berupa lahan, modal
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tenaga kerja dan keterampilan yang dimiliki oletiagepetani untuk beraktivitas
dalam usahatani komoditas kakao.

Dari penelitian yang dilakukan diperoleh informabahwa untuk
memasuki usahatani kakao, tidak ada peraturan khysog mengikat. Namun
dalam menjalankan usaha tani ini, petani harus ti@nmpengetahuan tentang
bagaimana bertanam yang baik, kualitas kakao yaingikan pedagang dan
konsumen, waktu tanam yang tepat dan panen yary sghingga harga jual
tidak jatuh serta perlakuan pasca panen yang bgek kualitas kakao tetap
terjaga. Bagi petani, hambatan mereka dalam metakplemasaran kakao yang
pertama adalah ketidakpastian harga yang terkagdanp sampai tidak dapat
menutupi biaya produksi. Akibatnya petani mengaldmsulitan modal dan
terlibat hutang dengan pengumpul ataupun tengk@édh sebab itu, mengenai
waktu panen yang tepat perlu diperhitungkan agagehidak jatuh. Hambatan
selanjutnya yang dialami oleh petani adalah masitdahnya teknologi yang
digunakan.

Dalam mengolah kakao petani masih menggunakan l@kngang masih
sederhana sehingga mempengaruhi kualitas dari kékasendiri. Sebenarnya
pemerintah sudah pernah memberikan bantuan alak unembantu mengolah
kakao kepada kelompok — kelompok tani namun sayangfat tersebut kurang
terpelihara karena petani masih memiliki kesadagamg kurang dalam
pemeliharaan alat untuk sarana produksi pertangetani tidak memiliki
hambatan yang berarti karena saprodi sudah ters&dikain itu hambatan
produksi yang dialami oleh petani adalah penyalKPpada buah kakao.
Penyakit ini menyebabkan buah kakao membusuk dginglhduahnya menempel
pada biji kakao sehingga akibatnya biji buah kakemjadi tidak ada isinya. Hal
ini sangat merugikan petani karena produksi kakasreka jadi menurun.
Menurut petani kakao di kecamatan Dagangan, metalak menemukan
hambatan

Untuk menjadi pedagang baru, pedagang baru maamspu beradaptasi
dan bergabung ke dalam jaringan kelembagaan peamagang sudah ada di
pasar, serta mengikuti aturan main yang sudahileanereka ingin bertahan dan

berkembang karena secara tidak sadar pedagangneemaiki pengaruh yang
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kuat dalam kegiatan pemasarn kakao. Apabila adagaed) yang merusak harga
yang sudah ada dipasaran, maka dampak yang meask#ian adalah tidak
mendapat simpati dari pedagang yang lain bahkampaamendapat teguran.
Akibatnya pedagang tersebut tidak mampu bertahara lanenjadi pedagang
kakao. Saat panen raya tiba banyak bermunculargpedadadakan namun tidak
ada aturan yang secara signifikan menghambat. iTatpini beresiko tinggi
karena para pedagang dadakan ini tidak memilikiybankenalan sesama
pedagang dalam satu level atau level yang lebtgtisehingga mereka kurang
memiliki informasi mengenai harga. Dapat dikatakahwa bagi pedagang baru,
baik pedagang dadakan atau permanen, akan menebrriapa hambatan untuk
masuk sebagai pemain pasar meskipun tidak adanatomaal yang mengatur.
Namun hubungan kekerabatan atau kepercayaan yafaip garjalin di antara
sesama pedagang akan menjadi hambatan tersertdkipgmain baru.

Hambatan pertama yang sering dihadapi oleh pedeaaalah terbatasnya
modal. Hal ini dikarenakan mereka kesulitan mengiajaman kepada bank-bank
karena para pedagang tidak berani memberi jamimgrada bank. Selain itu
terkadang ada petani yang meminjam uang kepada getagang dan petani
tersebut bersedia apabila hasil panen mereka tiilzdyar. Namun terkadang
jumlah hutang petani tersebut melampaui hasil kakareka, sehingga pedagang
tersebut tetap saja merugi. Akibatnya modal merekak berdagang berkurang.
Hambatan yang kedua adalah harga kakao yang deifigktuasi, sehingga baik
pedagang maupun petani tidak dapat menduga hangeakan terjadi.

5.2.4 Tingkat Pengetahuan Pasar

Tingkat pengetahuan pasar yang dimiliki oleh peteriihat dari informasi
pasar yang dimiliki oleh petani tersebut. Informpasar dalam hal ini berkaitan
dengan informasi harga kakao serta tujuan pasapédagang. Distribusi tingkat
pengetahuan pasar tingkat petani kakao berdasarfaamasi yang dimiliki pada
tabel berikut.
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Tabel 13. Distribusi Tingkat Pengetahuan Pasar PadRetani Kakao

Informasi Pasar Kategori | Jumlah Produsen Persentas@b)
Harga Jual Kakao Mengetahui 0 0
Tidak 43 100,00%
Jumlah 43 100,00%
Lokasi Pasar Mengetahui 10 23,26%
Tidak 33 76,74%
Jumlah 43 100,00%

Sumber: Analisis Data Primer, 2011

1. Harga Jual Kakao

Informasi mengenai harga jual kakao sangat pentintpk diketahui
petani. Namun sayangnya tidak ada keterbukaan hdaga para pedagang,
sehingga petani tidak dapat memprediksi kapan Healgao akan naik dan turun.
Dari 43 responden, seluruhnya tidak ada yang mehgetkepastian harga.
Menurut petani tersebut, hanya pedagang yang nmeimgebarga. Namun ada
juga petani yang cukup sering mengakses informagia) biasanya adalah petani
yang juga merangkap sebagai pedagang. Menurut gedatengkulak dan
pengumpul yang menentukan harga adalah pengummar aaerah yang
memiliki kontak langsung dengan pabrik. Menurutquenpul antar daerah, yang
mengetahui harga kakao sesungguhnya adalah pabang ynengolah kakao,
karena akses pabrik terhadap informasi kakao keskonal maupun internasional
sangat terbuka lebar. Biasanya pabrik memakai patakformasi harga kakao
internasional. Saat ini harga jual kakao untuk metalalah Rp.6.000,00 untuk
kakao basah, Rp.13.000,00-Rp.15.000,00 untuk keasetengah kering dan
Rp.20.000,00 untuk kakao kering dengan kadar a¥.1Namun harga dapat
berubah sewaktu-waktu tergantung dengan kondigahieakao internasional.
2. Lokasi Pasar

Dari Tabel 13 di atas, sebanyak 33 orang respowatken 76,74% tidak
mengetahui informasi lokasi pasar. Para petanebetsmemasrahkan pemasaran
kakao mereka kepada pedagang. Mereka kurang pleelmana kakao mereka
akan dipasarkan, karena menurut petani yang temgeatlalah mereka segera
mendapatkan uang hasil dari menjual kakao. Dengangatahui letak lokasi
pasar, petani sebenarnya bisa memilih saluran mearAasyang paling

menguntungkan sehingga harga yang diterima melghiti baik. Namun banyak
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petani yang memilih praktisnya saja dengan memkarakepada pedagang yang
mereka pilih.

Kondisi petani dan lembaga pemasaran di daeraklipean penelitian
umumnya memiliki tingkat pengetahuan pasar yangdu. Pedagang memiliki
akses informasi pasar yang jauh lebih luas mengkaaja kakao dan lokasi
pemasaran kakao yang mereka dapatkan dari sesadagapg. Namun para
pedagang kurang mau terbuka,apalagi terkait mendremga kakao yang selalu
berfluktuasi. Jika ditanya mengenani alasan mendepga kakao selalu naik
turun, pedagang-pedagang tersebut selalu menjamiabmasi tersebut berasal
dari lembaga pemasaran di atas mereka. Hal ini mekkan bahwa pedagang

memiliki kuasa yang besar atas harga yang terjadi.

5.2.5 Pengetahuan Informasi Pasar

Pengetahuan tentang informasi pasar merupakanrfgeoentu dalam
membuat suatu keputusan pemasaran. Pengambilatukapuyang tepat, erat
hubungannya dengan langkah-langkah yang akan #é#akoleh petani ataupun
lembaga pemasaran. Pengambilan keputusan yang tHpatapkan akan
memberikan dampak yang positif dagi petani dan &gabpemasaran yang
bergerak dalam bidang pemasaran komoditas kakao.

Dalam hubungannya dengan penelitian ini petani gagbgrodusen
maupun lembaga pemasaran komoditas kakao, sebelei@mkukan tindakan
pemasaran, mereka sangat memerlukan adanya sdatmasi, dalam hal ini
informasi yang paling dominan diperlukan adalatoinfasi tentang harga, yang
akan dipakai sebagai dasar pertimbangan pemas&@iamana informasi —
informasi yang diperoleh digunakan dalam pengambi&putusan yang tepat dan
efektif.

Petani sebagai produsen kakao akan mencari inforimaga untuk
mendapatkan harga yang lebih tinggi, agar mempgerdleuntungan yang
maksimal. Bagi petani yang diamati dalam penelitian informasi pasar
khususnya tentang harga sering diperoleh oleh pgdiaug bersumber dari sesama
teman antar petani kakao, lembaga pemasaran (pegltgyagkulak dan pedagang
pengumpul) dan hanya sedikit petani yang langsuagamyakan harga kepada

pedagang pengumpul antar daerah.
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Dari hasil pengamatan dilapangan petani kakaouset&ncari informasi
pasar, terutama tentang harga dari sesama. Hampiuas petani mencari
informasi harga dari sesama petani untuk mengetpbdagang mana yang
membeli dengan harga lebih baik. Namun terkadadg, @etani yang harus
menjual kakaonya kepada pedagang tertentu, karesrake terlibat hutang.
Seperti yang telah disebutkan sebelumnya, petanghaglapi pasar oligopsoni
yang mengakibatkan petani sangat bergantung kdpadega pemasaran. Hal ini
mengakibatkan kurang terbukanya informasi hargaranpedagang pengumpul
dengan petani. Pedagang tidak pernah memberi t@pan harga kakao akan
turun atau naik.

Di lain pihak, lembaga pemasaran sebagai suatis@eaan akan mencari
pasar untuk menjual komoditas kakao yang didapat mitani produsen ke
lembaga pemasaran tingkatan di atasnya yang matbetieptroduknya dengan
harga yang paling tinggi. Oleh sebab itu lembagagsaran yang diamati dalam
penelitian ini menyadari betul besarnya harga katasd/ang mereka jual, akan
berkaitan langsung dengan pendapatan dan laba gkag mereka peroleh.
Dimana harga adalah satu-satunya unsur bauran pemmagang mendatangkan
masukan bagi mereka yang pada gilirannya berpehgesda besar kecilnya laba
dan pangsa pasar yang akan mereka peroleh.

Dalam tingkatan pedagang pengumpul, mereka biasamgmperoleh
informasi pasar dari plavon harga pedagang tengkpkdagang pengumpul antar
daerah dan kadang-kadang mereka juga mendapamadomdari petani kakao.
Dalam tingkatan pedagang pengumpul yang biasangeabsaksi dalam jumlah
yang kecil, kadang juga tidak lepas dari inforntesi petani kakao karena petani
memberikan informasi harga dari harga beli pedagemgumpul lain.

Dalam tingkatan pedagang tengkulak dan pengumptér adaerah,
berdasarkan hasil pengamatan dilapangan infornmassrpyang mereka peroleh
hampir sama dengan produk — produk perkebunan padannya. Mengingat
komoditas kakao merupakan komoditas yang memillai eBkonomi yang sangat
tinggi, banyak orang yang melakukan kegiatan ekormada komoditas kakao
(stok) dan ditambah lagi kakao bukan merupakan kiita® yang diperdagangkan

secara eceran. Sehingga lembaga pemasaran yarajt tddtam pemasaran
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komoditas kakao, tidak mampu memperoleh informasgd dari permintaan dan
penawaran pasar. Secara umum lembaga pemasararteybinat dalam rantai
pemasaran komoditas kakao, memperoleh informagiahpasar dari pedagang

level di atasnya.

5.3 Perilaku Pasar

Perilaku pasar dapat dilihat berdasarkan duarmiintengkah laku dalam
pasar. Kedua dimensi tingkah laku dalam pasar hdaktode penentuan harga
dan kolusi yang terjadi dalam pemasaran kakao. kmengetahui pola perilaku
petani produsen dan lembaga pemasaran sehubunggand&ondisi struktur

pasar kakao yang dihadapi akan dibahas secaraptésebagai berikut.

5.3.1 Metode Penentuan Harga

Secara teoritis penentuan harga sangat dipengalelhiadanya kompetisi
atau persaingan dan regulasi pemerintah. Dari hmsigamatan di lapangan
dalam proses penetuan harga petani merupakan p#rakpaling lemah karena
harga ditentukan oleh pembeli, yaitu pengumpulgkalak ataupun pengumpul

antar daerah.

Petani memiliki posisi tawar yang lemah karena hanpampu
berproduksi dalam jumlah yang kecil, sehingga padggmemiliki peran yang
besar dalam menentukan harga. Harga yang ditetaggghrpedagang didasarkan
pada range harga antara Rp.6000,00 sampai denga@.®4®,00 tergantung dari
tingkat kekeringan dan kadar air dari kakao tersdbedagang biasanya memberi
harga sesuai dengan keinginan mereka, sehinggadtery harga pedagang yang
satu dengan yang lain berbeda. Petani menggunakaamipatan ini untuk
mencari harga yang tertinggi tetapi biasanya $ehsirga antara pedagang yang

satu dengan yang lain tidak terlalu tinggi.

Petani kakao di Kecamatan Dagangan tidak melakpkesaingan dengan
sesama petani dalam menntukan harga kakao kareeatpan harga ditentukan
oleh pedagang. Petani tidak mempunyai kemampuaokubérsaing dalam

menentukan harga karena mereka tidak mempunyai ak&ku Lemahnya
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permodalan yang dimiliki petani menyebabkan petaamya berlaku sebagai

price taker.

Penentuan harga ditingkat petani lebih dikuasah aégkulak ataupun
pengumpul dimana untuk masalah standar harga kadéton ada regulasi dari
pemerintah Dari ilustrasi tersebut dapat dikatakan bahwveanasaran kakao di
Kecamatan Dagangan Kabupaten Madiun mengarah k& passaingan tidak

sempurna.

5.3.2 Kolusi dan Taktik yang Dilakukan
1. Tingkat petani

Pada tingkat petani, tidak ada peluang bagi petattik melakukan kolusi
karena petani memiliki posisi yang lemah. Hal iaipdt dilihat dari berbagai
aspek seperti dari keadaan keuangan, petani ka&ndiri terkadang masih
kekurangan dalam memenuhi kebutuhan hidup sehari$edangkan dari aspek
pemasaran petani masih memiliki pengetahuan yarigatess mengenai harga
yang sedang terjadi dan informasi pasar yang déipatses juga masih terbatas.
Taktik yang dilakukan oleh petani adalah dengan ingkatkan produktifitas
semaksimal mungkin agar memperoleh keuntungan.|&dé&laupun petani juga
menanam tanaman lain, namun menurut petani tangemanpaling stabil adalah
kakao. Selain meningkatkan produktifitas, petamkadang menjadi pedagang
pengumpul kecil-kecilan untuk mendapatkan pemasuk#ih. Namun tidak

semua petani melakukanya.

2. Tingkat pengumpul

Sebagai pedagang yang memiliki hubungan langsungyate petani,
pedagang pengumpul memiliki hubungan yang dekagatepetani. Namun tidak
jarang mereka melakukan beberapa kolusi dan talktikuk memperoleh
keuntungan lebih. Para pengumpul satu dengan @ininersama-sama
menentukanrange harga dari informasi harga yang ada. Walaupun kaere
melakukan kolusi harga, namun harga tersebut tg#akpai sangat merugikan
petani. Hal ini dilakukan untuk mengantisipasi adapemain baru yang akan
bergabung agar tidak menentukan harga seenakngeen& tidak ada kebijakan

mengenai standar mutu, pedagang melakukan ketjdakju dalam penilaian
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mutu. Mereka terkadang membeli kakao yang sudaérméntasi atau yang
sudah dijemur lebih lama dengan harga yang tidak jserbeda dengan kakao
yang hanya dijemur selama dua sampai tiga hariag®ed) pengumpul juga
memberikan pinjaman modal untuk petani, sehinggaradidak langsung mereka
mengikat petani untuk tetap menjual kakao kepadiageng pengumpul yang
meminjami modal. Hal ini dilakukan untuk menjag#ghngan emosional antara
pedagang pengumpul dengan petani. Selain itu padagengumpul tidak

melakukarsortasi untuk mengurangi penyusutan bobot kakao.

3. Tingkat Tengkulak

Salah satu taktik dan kolusi yang dilakukan oleuggang tengkulak
adalah membeli kakao dengan pembayaran tunai. &elgbih senang jika
kakaonya dibeli dengan tunai, karena uang hasii panjualan kakao akan
digunakan untuk modal dalam berdagang. Selain @land menjual kakao,
pedagang tengkulak akan memberikan potongan haaj@la ada pedagang yang
membeli dalam jumlah besar. Hal ini dilakukan dganbaga pemasaran tersebut
bisa mendapatkan keuntungan dengan harga penjyatentidak terlalu tinggi.
Selain itu seperti pedagang pengumpul, pedagargkué&ak hanya melakukan
sortasi secara kasar agar bobotnya tidak berkurang banyak.

4. Tingkat Pengumpul Antar Daerah

Taktik dan kolusi yang dilakukan oleh pengumpulaardaerah adalah
membeli kakao dengan harga yang relatif tinggi yaagujuan untuk menjaga
hubungan baik dengan para pedagang. Dalam mergkalok pengumpul antar
daerah akan melihat terlebih dahulu siapa pemtzelifika pembelinya konsumen
yang langsung menggunakan kakao, maka pengumpuar atderah akan
memberikan harga eceran pada umumnya. Namun ahjoiéd kembali, maka
pengumpul antar daerah akan memberikan potongagahagar lembaga
pemasaran tersebut juga memperoleh keuntunganinSelaseperti pedagang
pengumpul dan pedagang tengkulak, pengumpul aagald hanya melakukan

sortasi maupurgrading secara kasar agar bobotnya tidak berkurang.
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5.4 Penampilan Pasar
Penampilan pasar merupakan penilaian bagaimansesprpemasaran
dilakukan secara baik dan bagaimana tujuan dariaparan tersebut dipenuhi.
Penampilan pasar dapat dianalisis dengan menggunakelisis marjin
pemasaran serta analisis keuntungan produsen gdrade pemasaran. Analisis
marjin pemasaran dilakukan untuk melihat prosesgsanan, sedangkan analisis

keuntungan produsen digunakan untuk melihat tupeamasaran.

5.4.1 Saluran Pemasaran Kakao

Dari hasil penelitian pada lembaga pemasaran, ddp@tahui bahwa
terdapat tiga saluran pemasaran. Setiap lembagaspeam menyalurkan kakao
yang sudah dibeli ke berbagai tempat yang berb®emakin banyak lembaga
pemasaran yang terlibat, maka saluran pemasaransakaakin panjang. Dan hal
ini yang menyebabkan bagian atshare harga yang diterima petani berbeda-
beda. Panjang pendeknya saluran pemasaran juga engarphi distribusi
margin setiap lembaga pemasaran yang terlibatalan berpengaruh juga pada
keuntungan yang diperoleh dan besar atau tidaknggabpemasaran yang
dikeluarkan.

Dari hasil penelitan yang menggunakan metdg®wball Sampling
diperoleh tiga saluran pemasaran kakao di Kecanizdgangan yaitu:

l. Petani— Pengumpul antar daerah
II. Petani— Pengumpul-> Tengkulak-> Pengumpul antar daerah
lll.  Petani—Tengkulak— Pengumpul antar daerah

Penetapan saluran pemasaran ini dilakukan oletelipeerdasarkan
penelitian yang dilakukan didasarkan atau dimuéai daluran pemasaran lokal
kemudian menuju pada daerah pemasaran yang letsh lu
5.4.2 Fungsi-fungsi Pemasaran Kakao

Dari penelitian yang dilakuakan diketahui bahwhaggan besar lembaga
pemasaran kakao di Kecamatan Dagangan melakukaysifpemasaran untuk
meningkatkan nilai jual komoditi kakao, diantararfymgsi pertukaran, fungsi
fasilitas, dan fungsi fisik. Fungsi-fungsi pemasayang dilakukan oleh lembaga

pemasaran dapat dilihat pada Tabel 14.



Tabel 14. Fungsi-fungsi Pemasaran Saluran Pemasardtakao

69

Saluran
Pemasaran

Fungsi
Pemsaran

Lembaga Pemasaran

A*

B* C*

D*

Saluran
Pemasaran
I

Fungsi Pertukaran:

a. Pembelia

b. Penjuala
Fungsi Fisil

a. Pengeringe

b. Pemitilan

c. Transportasi
d. Bongkar Muat
e. Pengemasan
Fungsi Fasilitas
a. Sortasi/grading
b. Retribus

c. Penyusute

< 2 2 < 1

Saluran
Pemasaran
1

Fungsi Pertukaran:

a. Pembelia

b. Penjuala
Fungsi Fisil

a. Pengeringan
b. Pemitilan

c. Transportasi
d. Bongkar Muat
e. Pengemasan
Fungsi Fasilitas
a. Sortasi/grading
b. Retribus

c. Penyusute

< =2 2 =2 2 < =2 <2 .

Saluran
Pemasaran
"

Fungsi Pertukara
a. Pembelia

b. Penjuala
Fungsi Fisil

a. Pengeringan
b. Pemitilan

c. Transportasi
d. Bongkar Muat
e. Pengemasan
Fungsi Fasilitas
a. Sortasi/grading
b. Retribus

c. Penyusute

1
< =2 22 =2 22 =2

1
< 2 =2 <. 2 <2

< <2 <L =2 =2 2 =2 =2

2L 2 2 <L 2 =2

Keterangan : *) A: Petani; B: Pengumpul; C: TengkulD: Pengumpul antar daerah
Sumber : Analisis Data Primer, 2011
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Saluran pemasaran | dimulai dari petani yang nankakao kepada
pengumpul antar daerah lalu dijual kepada konsui®etelah panen petani hanya
melakukan fungsi fisik berupa pengeringan dan gkmit Selanjutnya seluruh
proses fisik transportasi, bongkar muat dilakukéh gengumpul antar daerah,
karena pengumpul antar daerah datang langsungnkpatepetani. Kemudian
pengumpul antar daerah melakukan fungsi fasilitasuga pemgemasan
menggunakan karung sekaligus penimbangan. Penguanak daerah juga
mengeluarkan biaya retribusi dan biaya penyusytabika bobot kakao menyusut
dari sebelumnya.

Saluran pemasaran Il dimulai dari petai yang ménk&kao kepada
pengumpul lalu pegumpul menjual kakao kepada tdagkuSelanjutnya
tengkulak menjual kakao kepada pengumpul antarataean yang terakhir
pengumpul antar daerah menjual kepada konsumeelaBgianen petani hanya
melakukan fungsi fisik berupa pengeringan dan pkmit Selanjutanya untuk
proses transportasi dan pengemasan dilakukan osgtyumpul. Kemudian
pengumpul melakukan fungsi fasilitas berupa pengamanenggunakan karung
sekaligus penimbangan dan mengeluarkan biaya ustréerta biaya penyusutan.
Pedagang tengkulak lalu menjual kakao kepada pemgiuamtar daerah. Fungsi
fisik yang dilakukan oleh pengumpul antar daeraharan lain transportasi,
bongkar muat dan pengemasan sekaligus penimbangak dijual kepada
konsumen. Selanjutanya pengumpul antar daerahmegakukan fungsi fasilitas
antara lain pemilihan kakao yang masih layak djjo@ngeluarkan biaya retribusi
dan biaya penyusutan sebelum dijual kepada konsumen

Saluran pemasaran Il dimulai dari petani menj@ado kepada tengkulak
kemudian tengkulak menjual kakao kepada pengummpal a@aerah. Untuk proses
fungsi fisik dan fungsi fasilitas aktifitas yanglakukan sama seperti saluran
pemasaran | dan saluran pemasaran |l. sekaligusipangan dan mengeluarkan
biaya retribusi serta biaya penyusutan. Pedagamgkitak lalu menjual kakao
kepada pengumpul antar daerah. Fungsi fisik yatakukan oleh pengumpul
antar daerah antara lain transportasi, bongkar maatpengemasan sekaligus
penimbangan untuk dijual kepada konsumen. Selanjatgpengumpul antar

daerah juga melakukan fungsi fasilitas antara pemilihan kakao yang masih
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layak dijual, mengeluarkan biaya retribusi dan aigenyusutan sebelum dijual

kepada konsumen.

5.4.3 Marjin Pemasaran

Margin pemasaran merupakan perbedaan harga ydrayadkan oleh
konsumen dengan harga yang diterima petani prodkesesio, atau dengan kata
lain margin pemasaran adalah selisih harga yarmydikan di tingkat konsumen
dengan harga yang dibayarkan di tingkat produsesaBlya margin pemasaran
pada berbagai saluran pemasaran dapat berbedaakargantung pada panjang
pendeknya saluran pemasaran dan aktivitas pemagarendilaksanakan serta
keuntungan yang diharapkan oleh lembaga pemasarantgrlibat dalam proses
pemasaran. Analisis margin pemasaran ini bertujuatuk melihat efisiensi
pemasaran yang diindikasikan oleh besarnya keuatungng diterima oleh
masing-masing pelaku pemasaran. Semakin tinggabaging diterima produsen
berarti semakin efisien sistem pemasaran ters&rgarnya keuntungan yang
diterima oleh masing-masing pelaku pemasaran frelathadap harga yang
dibayar konsumen dan atau relatif terhadap biayaaparan terkait dengan peran
yang dilakukan masing-masing lembaga pemasaran.

Berdasarkan hasil penelitian, dapat diketahui batesdapat tiga saluran
pemasaran kakao di Kecamatan Dagangan. Setiapasab@masaran tersebut
memiliki marjin pemasaran yang berbeda-beda. Takekut ini menjelaskan
marjin dari setiap saluran pemasaran kakao di Kat@amDagangan.

Pada Tabel 15 dapat dilihat margin pemasaran yemadt antara petani
dan pedagang pengumpul antar daerah lebih keahdibgkan dengan saluran
dua dan tiga yaitu Rp 4.000/kg. Hal ini dikarenalsaturan pemasaran yang
cukup pendek, hanya melalui satu lembaga pemasain pengumpul antar
daerah saja. Adapun besarrgmare harga yang diterima petani adalah 81,82%.
Pada saluran | tidak menggunakan konsep produkerefekarena pada saluran
ini petani sudah melakukan proses fermentasi. Merpatani dan pedagang yang
terlibat, apabila kakao sudah melalui proses fetaserakan memiliki kadar air
antara 7% - 10% dan kakao yang memiliki kadar & ¥ 10% tidak akan

menyusut lagi.
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Tabel 15. Perincian Distribusi Margin, Share dan BCRasio Kakao Pada
Saluran Pemasaran | (Petani — Pengumpul Antar Daela —

Konsumen)
BC
No | Rincian Margin Nilai Distribusi Margin Share Rasio
(Rp/Kg) | Rp % (%)

1 | Petani 863 81,82
Harga Jual 18.000
Tenaga Kerja 63 1,575/ 0,29
Penyusutan 80D 20| 3,64

2 | Pengumpul A.D 3137 4,98
Harga Beli 18863
Transportasi 300 7,50 1,34
Sortasi 40 1| 0,18
Pengemasan g0 1,50, 0,27
Bongkar Muat 75 1,875 0,34
Retribusi 50 1,25| 0,23
Keuntungan 2612 65,30/ 11,87
Jumlah Biaya 52% -
Harga Jual 22000 100

Total Margin 4000 10(

Sumber: Analisis Data Primer, 2011

Pada saluran pemasaran 2 menggunakan kdPreejpct Reference pada

tingkat petani. Hal ini dikarenakan petani yandiltat dalam saluran pemasaran

ini tidak melakukan fermentasi sehingga kadar airgydimiliki kakao lebih dari

10%. Kakao yang memiliki kadar air lebih dari 10%@&@a mengalami penyusutan

yang mengakibatkan serbuk kakao berkurang. Darianpeke pedagang

pengumpul kakao mengalami penyusutan sebanyak 29%0ldeuintal, karena

petani hanya menjemur kakao paling lama hanya 8 Raktor konversinya
adalah: ((100-2)/100) = 0,98. Dari pengumpul kegkeek juga mengalami

penyusutan sebesar 2% karena kakao yang diterimia pgdgani langsung

dimasukkan ke dalam karung, tidak dijemur lagi. hiBgga diperoleh faktor

konversi sebesar: ((98-2)/100) = 0,96. Dari tengkide pengumpul antar daerah

masih mengalami penyusutan sebanyak 1% akibatkparakakao yang tidak

dijemur dengan benar dan akibat dari perjalanam $&hingga faktor konversinya

adalah: ((96-1)/100) = 0,95. Dari Tabel 16 terlibahwa margin pemasaran yang
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terjadi antara petani dan pedagang pengumpul atdsrah paling besar

dibandingkan dengan saluran satu

Tabel 16. Perincian Distribusi Margin, Share dan BCRasio Kakao Pada

Saluran Pemasaran Il (Petani — Pengumpul — Tengkula —
Pengumpul antar daerah — Konsumen)
N BC
o] Rincian Margin Faktor Konversi  Nilai Distribusidvigin | Share Rasio
(Rp/Kg)| Rp % (%0)
Petani
Harga Jual 14000 73,68
Pengumpul 1190 6,26
Harga Beli 1400¢ 2,07
Transportasi 0,98x25 245 0,49
Sortasi 0,98x40 39,2 0,784
Pengemasan 0,98x50 49 0,98
Resiko 0,98x280 274,4 5,488
Keuntungan 802,9 16,0538
Jumlah Biaya 387,1 7,742
Harga Jual 0,98x15500 15190
Tengkulak 161( 8,47
Harga Beli 0,98x15500 15190 2,19
Transportasi 0,96x175 168 3,86
Sortasi 0,96x30 28,8 0,576
Pengemasan 0,96x60 58,8 1,176
Bongkar Muat 0,96x75 72 1,44
Resiko 0,96x140 1344 2,688
Retribusi 0,96x45 43,2 0,864
Keuntungan 1104,8 22,096
Jumlah Biaya 505,2 10,104
Harga Jual 0,96x17500 16800
Pengumpul A.D 2200 11,98
Harga Beli 0,96x17500 16800 5,18
Transportasi 0,95x175 166,25 3,325
Bongkar Muat 0,95x80 76 1,52
Resiko 0,95x70 66,5 1,33
Retribusi 0,95x50 47,5 0,95
Keuntungan 1843,75 36,875
Jumlah Biaya 356,256 7,125
Harga Jual 0,95x20000 19000 100
Total Margin 5000 100

Sumber: Analisis Data Primer, 2011

dan tiga yaitu Rp. 5000/kg. Hal ini dimungkinkanrd@a panjangnya saluran

pemasaran yang terjadi. Besarnya margin tersebdistdbusikan untuk
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pengumpul sebesar 23,8%, untuk tengkulak 32,28dargkan untuk pengumpul

antar daerah sebesar 44%.

Pada Tabel 17 berikut, saluran pemasaran 3 jugaggneakan konsep

Product Reference pada tingkat petani karena kakao yang dijual pekan

pedagang mengalami penyusutan akibat kadar al doi 10%. Dari petani ke

pedagang tengkulak mengalami penyusutan sebesadadPdl kuintal karena

selain menyusut karena hanya dijemur selama 3 HKakao juga banyak yang

busuk akibat terkena penyakit PBK, sehingga faktmversinya adalah: ((100-
3)/100) = 0,97.

Tabel 17.Perincian Distribusi Margin, Share dan BCRasio Kakao Pada
Saluran Pemasaran Ill (Petani — Tengkulak — PengmpuAntar
Daerah — Konsumen

Sumber: Analisis Data Primer, 2011

No | Rincian Margin| Faktor konversgi  Nilai Distribugiargin | Share BC
(Rp/Kg)| Rp % (%) Rasio
1 | Petani
Harga Jual 14000 77,5
2 | Tengkulak 152( 8,4
Harga Beli 1400d 1,30
Transportasi 0,97x120 116|4 2,874074
Sortasi 0,97x50 48,5 1,197531
Pengemasan 0,97x30 29,1 0,718519
Bongkar Muat | 0,97x10 9,V 0,239506
Penyusutan 0,97x420 407,4 10,05926
Retribusi 0,97x50 48,5 1,197531
Keuntungan 860,4 21,24444
Jumlah Biaya 659,6 16,28642
Harga Jual 0,97x16.000 15520 383,2099
3 | Pengumpul A.D 2530 14,0
Harga Beli 0,97x16.000 15520 383,2099 3,51
Transportasi 0,95x200 190 4,691358
Pengemasan 0,95x40 B8 0,938272
Bongkar Muat 0,95x5 4,75 0,117284
Penyusutan 0,95x280 266 6,567901
Retribusi 0,95x65 61,75 1,524691
Keuntungan 1969,b 48,62963
Jumlah Biaya 560,5 13,83951
Harga Jual 0,95x19000 18050
Total Margin 405(0 100 10
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Dari tengkulak ke pengumpul antar daerah juga mangapenyusutan
sebesar 2% karena kakao tidak dijemur lagi tetapmdung dimasukkan ke dalam
karung dan juga akibat darri perjalanan jauh, sgjarfaktor konversinya adalah:
((97-2)/100) = 0,95.

Dari Tabel 17 diketahui bahwa rincian marjin daayhi rata-rata pada
saluran ketiga, dimana petani menjual kakao perteartengkulak dilanjutkan ke
pengumpul antar daerah dan berakhir di konsumemgkigak memperoleh
bagian marjin sebesar Rp.1520,00/kilogram dari |totaarjin sebesar
Rp.4050,00/kilogram. Nilai bagian marjin tersebatdistribusi dalam fungsi-
fungsi pemasaran dengan persentase sebesar 3588%ngkan pedagang antar
daerah memperoleh bagian marjin sebesar Rp.258D0@PaAm dari total marjin
sebesar Rp.4050,00/kilogram. Total biaya yang déwddan dalam fungsi-fungsi

pemasaran terdistribusi dengan persentase sel®4p6

Tabel.18 Distribusi Marjin Kakao Pada Berbagai Saluan Pemasaran

No | Salurai Petan Pedagan Pedagan Pedagang Ante Margin
Pemasa| Pengumpul | Tengkulak Daerah
ran Rp % Rp % Rp % Rp % Rp 9
1 I 863 | 21,6 - - - - 3.137 78,4 4.000 1p0
2 Il - - 1.190| 23,8 1.61Q 32,2 2.20D 44 5.000 100
3 I - - - - 1.520| 37,5 2.530 62,5 4.05( 100
Rata-rata 863 21,6 1.190 238 155 34,9 2.622,3,6 61 4.350 | 100

Sumber: Analisis Data Primer, 2011

Dari Tabel 18 Terlihat bahwa pola saluran pemasdramerupakan
saluran pemasaran yang paling efisien bagi petargna pada saluran | ini
memiliki margin pemasaran yang paling kecil yaiélbesar Rp 4.000,00. Dalam
saluran pemasaran ini juga tergolong saluran pa@rasgang pendek, dimana
hanya menggunakan satu lembaga pemasaran yailpatteyhitu pedagang
pengumpul antar daerah. Namun pada saluran innipetangeluarkan biaya
untuk penyusutan yang terjadi selama proses feamedan biaya tenaga kerja.
Sehingga petani memperoleh distribusi margin sel#56% dan pedagang antar
daerah memperoleh distribusi margin sebesar 78,4%.

Pada pola saluran pemasaran Il, merupakan saleraagaran yang paling
panjang, karena menggunakan tiga lembaga pemasgaiin pedagang

pengumpul, pedagang tengkulak dan pedagang antaatdaPada saluran Il ini
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total margin pemasaran sebesar Rp 5.000,00 dimana distrilbasgin yang
terbesar diperoleh oleh pedagang antar daerah selitesar Rp 2.200,00 (44%),
sedangkanmargin yang terkecil diperoleh oleh pedagang pengumputuya
sebesar Rp 1.190,00 (23,8%). Semakin besar otl@i marjin pemasaran, maka
semakin besar pula marjin yang dihasilkan oleh bayab pemasaran yang
didistribusikan untuk biaya-biaya dan keuntunganbaga pemasaran sehingga
harga jual ditingkat konsumen akhir semakin tinggi.

Pada saluran lll, terlihat bahwa terdapat dua |lgabpemasaran yang
terlibat yaitu pedagang tengkulak dan pengumpuéradBerah. Pada saluran
pemasaran lll ini distribushargin pemasaran pedagang pengumpul antar daerah
lebih besar bila dibandingkan dengan pedagang pemgu yaitu sebesar
Rp.2.530,00 (62,5%). Lebih besarnya margin pemaspeala pedagang antar
daerah disebabkan oleh keuntungan yang diperokeh tanggi dan pengeluaran
biaya pemasaran lebih besar bila dibandingkan cepgdagang pengumpul.

Secara keseluruhan bahwa rata - rata distribasgin pemasaran yang
diperoleh, terbesar diperoleh oleh pedagang anfaupyaitu Rp2.622,3 (61,6%).
Distribusi margin pemasaran yang tinggi pada tingkatan pedagang daéaah,
juga dipengaruhi oleh aktifitas fungsi pemasaramgyalilaksanakan adalah
banyak, sehingga biaya pemasaran yang dikeluatkalalnya lebih tinggi bila
dibandingkan dengan lembaga pemasaran lainnya damtdngan yang
didapatpun akan lebih banyak. Sedangkan rata-rstidbdsi margin yang paling
kecil diperoleh oleh pedagang pengumpul yaitu RpOQ. (23,8%), hal ini
dikarenakan pedagang pengumpul di Kecamatan Dagéegaaing sangat ketat
antar sesama pedagang, sehingga terjadi perang batgr sesama pedagang
yang mengakibatkan keuntungan yang mereka peradeijent lebih kecil.

Dari Tabel 18, dapat disimpulkan bahwa semakin deknsaluran
pemasaran komoditas kakao, maka semakin semalan dhssribusimargin yang
diterima oleh masing-masing lembaga pemasaran Yardpat didalamnya.
Begitu juga sebaliknya semakin panjang saluran paraannya maka semakin
kecil distribusimargin yang diterima oleh masing-masing lembaga pemasaran

yang terlibat didalamnya.
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5.4.4 Rasio Keuntungan Atas Biaya Pemasaran Kakao

Rasio ini dihitung berdasarkan nilai keuntungam déaya-biaya yang
dikeluarkan selama kegiatan pemasaran. Masing-masaiuran pemasaran
memiliki biaya pemasaran yang berbeda-beda terggntlari fungsi-fungsi
pemasaran yang dilakukan, sehingga keuntungan gatapat juga bervariasi.
Tabel 18 berikut ini akan menyajikan rasio keunamg@tas biaya pada masing-
masing saluran pemasaran.

Tabel 18. Rasio Keuntungan Atas Biaya Masing-MasingembagaPemasaran
Pada Saluran Pemasaran Kakao I,IL,1II

Saluran Pengumpul Tengkulak Pengumpul antar daerah
Pemasaran B C B/C B C B/C B C B/C
| - = - - - - 2612 525 4,98

I 802,¢ 387,1 207 | 1052, | 505,z 2,1¢ | 1843,7' | 356,2¢ | 5,18

11} - - - 850,7 | 669,3| 1,27| 20265 503, 4,03
Sumber: Analisis Data Primer, 2011

Dari tabel di atas dapat diketahui pada saluranagamn | keuntungan
yang diperoleh pengumpul antar daerah adalah selsgs2.612,00/kilogram
dengan biaya pemasaran yang dikeluarkan sebesa23p0/kilogram, sehingga
diperoleh nilai BC rasio sebesar 4,98 yang artsstéap peningkatan biaya Rp 1,-
akan meningkatkan keuntungan sebesar Rp. 4,98.aHaligao pada saluran |
lebih mahal jika dibandingkan dengan kedua salpeanasaran yang lain, karena
kakao sudah di fermentasi terlebih dahulu dan piganatis pedagang memiliki
keuntungan yang lebih besar.

Pada saluran pemasaran ke Il pengumpul memperelettdngan sebesar
Rp.802,9/kilogram dan biaya pemasaran yang dikiedunaradalah sebesar
Rp.387,1/kilogram. Maka diperoleh nilai BC rasidbegar 2,07 yang artinya
setiap peningkatan biaya Rp 1,- akan meningkatkamtingan sebesar Rp. 2,07.
Kemudian keuntungan yang diperoleh tengkulak adalebesar Rp.1052,4/
kilogram dengan biaya pemasaran yang dikeluarkbasse Rp.505,2/kilogram.
Nilai BC rasio yang diperoleh adalah sebesar 2atf\artinya setiap peningkatan
biaya Rp 1,- akan meningkatkan keuntungan sebesal R9. Sedangkan pada
tingkat pengumpul antar daerah, keuntungan yangraligh adalah sebesar

Rp.1843,75,00/kilogram dengan biaya pemasaran ydikgluarkan sebesar
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Rp.356,25/kilogram. Sehingga diperoleh nilai BOoasebesar 5,17 yang artinya
setiap peningkatan biaya Rp 1,- akan meningkatkamtkingan sebesar Rp. 5,17.

Pada saluran pemasaran ke Il ini keuntungan yapeyaeh tengkulak
adalah sebesar Rp.850,7kilogram dengan biaya peamaseang dikeluarkan
sebesar Rp669,3/kilogram. Sehingga diperoleh Bi@irasio sebesar 1,27 yang
memiliki arti setiap peningkatan biaya Rp 1,- akaeningkatkan keuntungan
sebesar Rp. 1,27. Lalu pada pengumpul antar dagvatla saluran ini
mendapatkan keuntungan sebesar Rp.2026,5/kilograan dengan biaya
pemasaran yang dikeluarkan sebesar Rp.503,5/kitoghdilai BC rasio yang
diperoleh adalah sebesar 3,51 yang artinya segamgkatan biaya Rp 1,- akan
meningkatkan keuntungan sebesar Rp. 4,02.

Dari segi keuntungan yang diperoleh petani padaaall memiliki harga
jual paling tinggi yaitu Rp.18.000,00/kilogram saiga keuntungan yang
diperoleh juga lebih besar, karena petani langsuegjual kepada pengumpul
antar daerah. Tetapi pada saluran pemasaran Inipditzaruskan melakukan
proses fermentasi secara benar sehingga petanidyaad tidak akan menyusut.
Waktu yang diperlukan untuk proses fermentasi kyifabih selama seminggu.
Karena waktu yang diperlukan jauh lebih banyakakidanyak petani yang
berpartisipasi pada saluran pemasaran |. Walaupb@engsrnya keuntungan yang
peroleh petani jauh lebih besar. Sedangkan badidgm pemasaran, keuntungan
terbesar yang diterima oleh pengumpul antar dagdaltah saluran pemasaran Ill
yaitu sebesar Rp.2026,50/kilogram dan keuntungakedé diperoleh pada
saluran pemasaran | yaitu sebesar Rp.1475,00/&ilogPada lembaga pemasaran
tengkulak dari saluran pemasaran | dan Il keuntartgabesar diperoleh pada
saluran pemasaran Il yaitu sebesar Rp.1104,8/kitogr

Berdasarkan hasil perhitungan di atas dapat diskapubahwa masing-
masing saluran pemasaran yang ada diperoleh BG lelsh dari satu, hal ini
menunjukkan bahwa usaha kakao layak dikembangleapitmasih jauh dari
efisien karena masih terjadi ketidakseimbanganndat@emperoleh keuntungan
pada setiap pelaku pemasaran. Selain itu terjadkoyasi diantara pedagang
terhadap petani dan panjangnya rantainya pemagayammengakibatkan ketidak

efisienan pada pemasaran kakao. Jika dilihat darbhga pemasaran yang terlibat
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dan segi penerimaan, lembaga pemasaran | merugpekdaga pemasaran yang
trependek dimana petani langsung berhubungan dgregagumpul antar daerah,

oleh karena itu petani mendapatkan keuntungan hgduilg.

5.4.5Share Petani dan Lembaga Pemasaran Kakao

Besarnya share yang diterima petani, pengumpuhgktdak dan
pengumpul antar daerah berbeda-beda pada saluraasaean di Kecamatan
Dagangan terdapat pada Tabel 19 berikut ini.

Tabel.19Share Harga Petani dan Lembaga Pemasaran Kakao di Kecanen
Dagangan pada Masing-Masing Saluran

Pengumpul antar

Petani Pengumpul Tengkulak daerah
Saluran | Harga Share Harga Share Harga Share Harga Share
Pemasaran Jual Jual Jual Jual
(Rp/kg) | (%) | (Rplkg) (%) | (Rprkg)| (%) | (Rp/kg) (%)
| 18000| 81,82 - - - - 22000/ 100,00
Il 14000| 73,68| 15500| 79,94| 17500/ 88,68 20000| 100,00
[} 14000 | 77,56 - - 16000 85,98| 19000| 100,00

Sumber: Analisis Data Primer, 2011

Dari Tabel 19 di atas, diketahui baha@re harga yang diterima petani
pada saluran | adalah sebesar 81,82%, pada sdlwsaebesar 73,68%, dan pada
saluran Il sebesar 77,56%hare harga yang diterima petani pada saluran
pemasaran | adalakhare yang paling besar dibandingkan dengan saluran
pemasaran yang lain. Hal ini karena petani menkadao langsung kepada
pengumpul daerah, dan langsung memasok kakao werselpabrik. Akibatnya
marjin antara petani dan pedagang tidak setinggi ldmbaga pemasaran yang
lain.

Kemudian padahare petani terendah ada pada saluran pemasaran ul yait
sebesar 73,68%, hal ini dikarenakan perbedaan Haejayang tinggi antara
petani dan pengumpul antar daerah. Perbedaan lyarga tinggi disebabkan
karena pada saluran pemasaran Il melibatkan 3 gmipemasaran dimana
lembaga pemasaran tersebut berupaya untuk memipekelentuungan yang
maksimal. Seharusnyshare yang diterima petani merata di setiap saluran
pemasaran, karena apabila dilihat dari segi wakiu ténaga yang dikeluarkan
oleh petani untuk merawat dan memproduksi kakak tiegtimbang dengan tenaga

dan waktu yang dikeluarkan lembaga pemasaran dakmual kakao.
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Dari hasil analisis marjin, distribusi marjin, B&sio darshare harga pada
tingkat kakao, maka secara keseluruhan dapat didétawa nilai distribusi marjin
dan BC rasio antara lembaga pemasaran yang tediblaim setiap saluran
pemasaran belum merata. Karena lembaga pemasaraih maengambil

keuntungan yang lebih besar dari lembaga pemagaranlain.

5.5 Keterkaitan Struktur, Perilaku dan Penampilan Pasar Kakao di

Kecamatan Dagangan, Kabupaten Madiun

Kecamatan Dagangan yang menjadi obyek penelitiameénupakan salah
satu sentra penghasil kakao terbesar di Kabupatiud. Sebelum sampai ke
konsumen, produk kakao terlebih dahulu akan melduoibaga pemasaran
(pengumpul, tengkulak dan pengumpul antar daekdd)ini disebabkan karena
karakteristik kakao sejak dari tempat produksi samie konsumen akhir
membutuhkan banyak waktu dan melibatkan berbagacama lembaga
pemasaran. Ini terjadi mengingat dalam aktifitasnggaran bertujuan untuk
meningkatkan nilai guna, baik bentuk, kepemilikaaktu dan informasi.

Dengan hadirnya lembaga pemasaran, akan membstrulitur pasar
oligopsoni. Dalam kondisi demikian, maka jumlah dasen yang banyak akan
berhadapan dengan satu atau beberapa orang pesefrtigga penentuan harga
lebih didominasi oleh pembeli (produsen sebagaepema harga), sehingga akan
sangat merugikan petani.

Dengan adanya struktur pasar akan mempengarulaikpepasar, dimana
lembaga pemasaran akan menyesuaikan jumlah pemlugia penjualanya. Di
satu sisi lembaga pemasaran akan mengeluarkan dadgy/@ usahanya dan di sisi
lain mempunyai kepentingan untuk mencari keuntunggmg tinggi, sehingga
dalam usahanya itu tidak jarang antara lembaga senena yang satu dengan yang
lainnya sering terjadi praktik-praktik kolusi pehasn harga, sehingga pasar yang
satu dengan harga di atasnya tidak terintegrasi.

Di lain pihak juga dengan adanya struktur pasarmilaku pasar, maka
akan mempengaruhi penampilan pasar, dalam haldaliahshare harga yang
diterima petani, distribusi margin dahare biaya dan keuntungan yang diterima

oleh lembaga-lembaga pemasaran yang terlibat da&tivitas pemasaran.
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Apabila bagian harga yang diterima petani rendadrgin pemasaran akantinggi
dan distribusi keuntungan antara lembaga pemasidedomerata, akibatnya akan
berdampak pada efisiensi pemasaran dan lebih jeempengaruhi kelayakan

pendapatan yang diterima petani maupun lembagagsearayang terlibat dalam
aktivitas pemasaran.



VI. KESIMPULAN DAN SARAN

6.1 Kesimpulan Penelitian

Dari hasil penelitian dan pembahasan tentang struktur, perilaku dan
penampilan pasar kakao di Kecamatan Dagangan dapat disimpulkan sebagai
berikut:

1. Struktur pasar yang terjadi pada kakao di wilayah Kecamatan Dagangan
termasuk ke dalam pasar oligopsoni. Hal ini terlihat dari Indeks Herfindahl
pedagang pengumpul sebesar 0,12%, pedagang tengkulak 0,14% dan
Pengumpul antar daerah 0,21%. Disamping itu struktur pasar oligopsoni juga
terlihat dari nilai CR4 pada tengkulak sebesar 59,27% dan pengumpul dengan
nilai CR4 sebesar 66,22%. Produk kakao yang dipasarkan petani di
Kecamatan Dagangan juga masih berbentuk bahan mentah, diferensiasi
produk berdasarkan ada atau tidaknya fermentas dan lama pengeringan, dan
berperan sebagai price taker. Disisi lain pedagang di Kecamatan Dagangan
mengalami hambatan karena diperlukan modal yang besar dan jaringan

pemasaran yang luas.

2. Perilaku pasar menunjukkan, posisi tawar petani sangat lemah dan penetapan
harga kakao didominasi oleh lembaga pemasaran dan petani hanya sebagai
penerima harga tanpa memiliki kekuatan tawar. Disamping itu lembaga
pemasaran juga melakukan kolusi dan taktik antar sesama pedagang untuk

mendapatkan keuntungan yang lebih.

3. Pada penampilan pasar terdapat |11 jenis saluran pemasaran. Tiap-tiap saluran
pemasaran telah melakukan fungsi-fungsi pemasaran dengan baik. Dari ketiga
saluran pemasaran marjin terbesar terdapat pada saluran pemasaran ke 1l
yaitu sebesar Rp.40500,00/ kilogram. Share harga tertinggi yang diterima
petani juga diperoleh pada saluran pemasaran | yaitu sebesar 81,82%.
Sedangkan share terendah ada pada saluran pemasaran |l yaitu sebesar
73,68%. Keuntungan terbesar yang diperoleh petani juga terdapat pada

saluran pemasaran |. Menurut perhitungan BC rasio dari seluruh saluran
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pemasaran diperoleh nilai lebih dari satu (BC > 1), hal ini menunjukkan
bahwa usaha kakao layak untuk dikembangkan.
6.2 Saran

Saran yang dapat diberikan dari penelitian yang telah dilakukan ini adalah:

Petani di Kecamatan Dagangan hendaknya melakukan diferensiasi produk
agar dapat memperoleh harga jual kakao yang lebih tinggi jika dibandingkan
dengan menjual kakao masih dalam bentuk bahan mentah. Hal ini dapat
dilakukan salah satunya dengan cara melakukan pasca panen dengan benar
yaitu dengan melakukan proses fermentasi dan penjemuran selama seminggu,
sehingga diperoleh kakao berkualitas tinggi. Akibatnya harga jual kakao juga
akan meningkat.

Gapoktan lebih diaktifkan lagi supaya dapat membantu memberi informasi
harga kakao pada petani dan membantu petani untuk meningkatkan posis
tawar agar tidak lemah.

Perlu diadakannya pemasaran bersama oleh petani yang dapat dikoordinir
oleh gapoktan supaya petani yang sudah melakukan fermentas mendapatkan
jaminan harga yang tinggi.

Bagi pemerintah terkait dalam hal ini, Dinas Pertanian, Perkebunan,
Perdagangan dan Peridustrian hendaknya memberikan bantuan modal dan
penyuluhan agar petani dapat mengolah produknya untuk menciptakan nilai
tambah.

Dalam memasarkan produk kakao petani di Kecamatan Dagangan hendaknya
memilih saluran pemasaran | karena pada saluran ini petani akan menerima
share hargatertinggi yaitu sebesar 83,72%.

Untuk penelitian selanjutnya, dapat dilakukan penelitian mengenai analisis
ekonomi usahatani kakao di Kecamatan Dagangan, karena petani kakao di
daerah tersebut belum mampu mengal okasikan sumberdaya yang ada secara
efektif dan efisien.
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Lampiran 1. Daftar Petani Kakao, Umur, Alamat, Pendidikan, L uas L ahan,
Jumlah Pohon dan Jumlah Produksi Per Tahun

N Luas Lahan Jumlah Produks
0 | Umur | Alamat/Desa | Pendidikan (Ha) Pohon (Kg)/ tahun
1 53 Segulung TT SD 0,25 250 432
2 49 Segulung SMP 0,3 275 552
3 32 Segulung SMA 0,7 750 1800
4 52 Segulung SD 0,55 605 1152
5 30 Segulung S1 2,0 2200 6000
6 56 Segulung SD 0,1 122 420
7 48 Segulung SMP 0,55 595 840
8 33 Segulung SMP 0,4 490 600
9 35 Segulung SMP 0,5 530 600
10 | 42 Segulung SD 0,6 625 1200
11| 51 Segulung SD 0,55 600 900
12| 28 Segulung SMA 0,5 495 600
13| 43 Segulung SMP 0,2 205 420
14| 49 Segulung SD 0,6 655 900
15| 32 Segulung SMP 0,6 650 1020
16 | 46 Segulung SD 0,5 530 660
17 | 47 Segulung SMA 0,7 725 1500
18| 36 Segulung SMP 09 1400 3000
19| 35 Segulung SMA 0,75 785 1140
20| 42 Segulung SMP 0,1 105 420
21| 62 Mendak SD 0,9 1355 3000
22| 45 Mendak SMP 0,4 456 600
23| 38 Mendak SMP 0,8 925 2400
24| 30 Mendak SMA 0,6 662 1200
25| 49 Mendak SD 0,3 298 540
26 | 59 Mendak SD 0,2 230 540
27| 34 Mendak SMA 0,5 555 720
28| 35 Tileng SD 0,2 116 480
29| 51 Tileng SMP 0,75 800 2400
30| 29 Tileng SMA 0,6 685 1200
31| 48 Tileng SD 0,3 328 540
32| 54 Tileng TT SD 0,3 345 576
33| 40 Tileng SMP 09 1300 3000
34| 42 Padas SMP 0,8 850 2400
35| 56 Padas SMP 0,6 620 960
36| 65 Padas TT SD 0,6 590 780
37| 38 Padas SMA 0,6 635 1000
38| 41 Padas SMP 0,7 800 1200
39| 43 Padas SMP 1,0 1850 4200




Lanjutan Lampiran 1.
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N | Umu | Alamat/De | Pendidika | LuasLahan Jumlah Produks (kg)/
0 r sa n (Ha) Pohon tahun

40 | 58 Padas sD 0,85 1005 2700

41 | 37 Ngrengat SMP 0,75 785 1500

42 | 44 Ngrengat SD 0,5 535 696

43| 55 Ngrengat TT SD 0,6 675 1020
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Lampiran 2. Daftar Pengumpul Kakao ber dasarkan Umur, Alamat,
Pendidikan Terakhir dan Jumlah Pembelian/Tahun

No Umur Alamat/Desa Pendidikan Produksi (kg)/tahun
1 45 Segulung SMP 24000
2 33 Segulung SMA 18000
3 38 Segulung SMP 30000
4 42 Tileng SMP 6000
5 46 Tileng SD 24000
6 50 Padas TT SD 18000
d 49 Padas SMP 6000
8 52 Mendak SMP 12000
9 35 Mendak SMA 12000

10 55 Ngranget SD 12000




Lampiran 3. Daftar Tengkulak Kakao berdasarkan Umur, Alamat,
Pendidikan Terakhir dan Jumlah Pembelian / Tahun

89

Produksi (kg) /
No Umur Alamat/Desa Pendidikan tahun
it 39 Segulung SMP 78000
2 45 Segulung TT SD 96000
3 52 Segulung SD 24000
4 44 Segulung SMA 48000
5 38 Tileng SMA 30000
6 o5 Tileng SMP 60000
7 60 Ngranget SD 48000
8 57 Ngranget SD 60000
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Lampiran 4. Daftar Pengumpul Antar Daerah Kakao berdasarkan Umur,

Alamat, Pendidikan Terakhir dan Jumlah Pembelian / Tahun

N Produksi (Kg)
o | Umur Alamat Pendidikan / tahun
1 42 Tileng, Madiun SMA 480000
2 38 Dayakan, Madiun SMA 250000
3 41 Blitar Perguruan Tinggi 300000
4 39 Trenggalek Perguruan Tinggi 300000
5 45 Madiun SMP 360000




Lampiran 5. Analisis Struktur Pasar Pada Tingkat Pengumpul

no kapasitas pangsa pasar concentration for biggest IH
resp | prod/thn (kg/tahun) Nilai % ratio % kumulatif BIG4 CR4 IH
1 30000 0,185185 18,518519 18,5185185 0,185185 0,034294
2 24000 0,148148 14,814815 33,3333333 0,148148 0,021948
3 24000 0,148148 14,814815 48,1481481 0,148148 0,021948
4 18000 0,111111 11,111111 59,2592593 0,111111 0,012346
5 18000 0,111111 11,111111 70,3703704 0,111111 0,012346
6 12000 0,074074 7,4074074 71,7777778 0,005487
7 12000 0,074074 7,4074074 85,1851852 70,3703704 0,005487 0,122085
8 12000 0,074074 7,4074074 92,5925926 0,005487
9 6000 0,037037 3,7037037 96,2962963 0,001372
10 6000 0,037037 3,7037037 100 0,001372
jumlah 162000 1 100 0,703704 0,122085




Lampiran 6. Analisis Struktur Pasar Pada Tingkat Tengkulak

no Kapasitas pangsa pasar concentration for biggest
resp | prod/thn (Kg/tahun) Nilai % ratio % kumulatif BIG4 CR4 IH
1 96000 0,216216 | 21,62162 21,62162162 0,21621622 0,046749452
2 78000 0,175676 | 17,56757 39,18918919 0,17567568 0,030861943
3 60000 0,135135 | 1351351 52,7027027 0,13513514 0,018261505
4 60000 0,135135 | 13,51351 66,21621622 0,13513514 66,21621622 0,018261505 0,14207451
5 48000 0,108108 | 10,81081 77,02702703 0,011687363
6 48000 0,108108 | 10,81081 87,83783784 0,011687363
7 30000 0,067568 | 6,756757 94,59459459 0,004565376
8 24000 0,054054 | 5,405405 100 0,002921841
Jml 444000 1 100 0,66216216 0,142074507




Lampiran 7. Analisis Struktur Pasar Pada Tingkat Pengumpul Antar Daerah

no kapasitas pangsa pasar concentration for biggest IH
resp prod/thn Nilai % ratio % kumulatif BIG 4 CR4 IH
1 480000 0,2840237 28,40237 28,4023669 0,28402367 0,080669
2 360000 0,2130178 21,30178 49,704142 0,21301775 0,045377 0,21095
3 300000 0,1775148 17,75148 67,4556213 0,17751479 0,852071006 0,031512
4 300000 0,1775148 17,75148 85,2071006 0,17751479 0,031512
5 250000 0,147929 14,7929 100 0,021883
Jml 1690000 1 100 0,85207101 0,210952
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Lampiran 8. Dokumentas Penelitian Kakao

Kabupaten Madiun

1. Kebun Kakao di Kecamatan Dagangan

2. Buah kakao yang masih segar

3. Biji Kakao yang masih segar




4. Kakao yang sudah dikeringkan
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6. Kakao yang akan dipasarkan
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