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RINGKASAN

Tauriza Indiah Pratiwi. 0710440037-44. Analisis E8iensi Pemasaran Jagung
(Zea mays L.) (Studi Kasus di Desa Segunung, Kecamatan Dlanggu,
Kabupaten Mojokerto). Di bawah bimbingan Prof. Ir. Ratya Anindita, MS.
Ph.D sebagai Pembimbing Utama dan Sujarwo, SP. MRelsagai Pembimbing
Pendamping.

Sektor pertanian merupakan sektor andalan dalanbg@gunan pertanian
di Indonesia, termasuk sub sektor tanaman pangadulsi hasil-hasil pertanian
khususnya tanaman pangan baik beras maupun noms bekap besar. Salah
satunya adalah jagung dimana merupakan komodit@a@m&n pangan yang
menduduki urutan kedua di Indonesia setelah paalar® satu dekade terakhir,
kebutuhan jagung cenderung meningkat, yakni 0,3486 fahun. Hal ini
dikarenakan meningkatnya permintaan bahan baku npakajalan dengan
pesatnya perkembangan industri peternakan yang mhgnkontinuitas pasokan
bahan baku. Komposisi bahan baku pakan ternak snggenbutuhkan jagung
sekitar 50% dari total bahan yang diperlukan. Sakth produsen di Jawa Timur
yang menghasilkan jagung secara kontinyu ialah eBaDSegunung, Kecamatan
Dlanggu, Kabupaten Mojokerto. Dimana kondisi agrokt dan tanahnya sangat
mendukung untuk budidaya jagung, sehingga penelitidakukan di daerah
tersebut.

Penelitian ini bertujuan untuk: (1) mengidentifikamaluran pemasaran
jagung, (2) mengetahui fungsi-fungsi pemasaran ditakukan oleh lembaga
pemasaran, (3) dan menganalisis efisiensi pemasagang dari segi efisiensi
harga dan efisiensi operasional di daerah penelitifipotesis yang diajukan
sehubungan dengan penelitian ini adalah (1) didssggaakin panjang saluran
pemasaran yang melibatkan banyak lembaga pemaséirana tiap lembaga
pemasaran melakukan fungsi pemasaran yang memimtubiaya, sehingga
mempengaruhi tingginya harga jual akhir di tingkahbaga pemasaran, dan (2)
diduga lembaga pemasaran mengangkut jagung kueangapasitas normal alat
transportasi yang digunakan.

Penelitian ini dilakukan di Desa Segunung, Kecamafalanggu,
Kabupaten Mojokerto. Penentuan lokasi penelitialakdkan secara sengaja
dengan pertimbangan bahwa daerah ini merupakah sal@a sentra produksi
jagung di Kabupaten Mojokerto dan kondisi alam aierdh tersebut mendukung
untuk budidaya tanaman jagung. Penelitian ini ddelakan pada bulan Desember
2010 hingga bulan Januari 2011. Dengan menggunaikans Slovin, didapatkan
responden sebanyak 36 petani, sedangkan untuk ¢gemi@masaran diperoleh
sebanyak 9 orang dengan menggunakan metaeball.

Hasil penelitian menunjukkan bahwa terdapat duar@a pemasaran,
yaitu: I. Petani— Tengkulak— Pedagang Pengumpub Konsumen; dan II.
Petani— Tengkulak— Pedagang Pengumpul Pedagang Besar Konsumen.
Total margin pada saluran pemasaran | sebesar¥0,00/kg dan pada saluran
pemasaran Il sebesar Rp 1.395,00/kg. Dari perhaturdistribusi margin, dapat
diketahui bahwa margin pemasaran terbesar padasagemasaran Il, sedangkan



margin pemasaran terkecil pada saluran pemasatda tersebut terjadi karena
keuntungan yang diambil dari masing-masing lembagaasaran yang terlibat
dalam pemasaran jagung pada saluran pemasararalif fgesar, sehingga
mengakibatkan harga jual jagung menjadi lebih tingarga jual jagung yang
tinggi tersebut mengakibatkan margin pemasaranadebgsar. Sedangkan pada
saluran pemasaran |, lembaga pemasaran yang téribga dua, yakni tengkulak
dan pedagang pengumpul serta keuntungan yang dipmaitidak terlalu tinggi,
sehingga harga jual yang ditetapkan relatif lebiidah dan margin yang ada pada
lembaga pemasaran ini kecthare harga yang diterima petani pada saluran
pemasaran | sebesar 59,65% sedangkan pada salemasgran |1l sebesar
56,34%. Dari hasil perhitungan analisis efisienaiga dapat diketahui bahwa
pemasaran jagung di daerah penelitian sudah efi@egna nilai selisih harga
lebih besar daripada nilai rata-rata biaya trartggordan biaya prosesing. Jika
dilihat dari analisis efisiensi operasional berdiaa fungsi transportasi dapat
diketahui bahwa tengkulak pada saluran pemasadan lll belum efisien. Hal
tersebut disebabkan tengkulak tidak mengangkunggesuai dengan kapasitas
yang dapat diangkut oleh truk engkel karena memgpasi kerusakan truk
dimana truk tersebut merupakan truk sewa. Sedang&da lembaga pemasaran
lainnya, yaitu pedagang pengumpul dan pedagang pada saluran pemasaran |
dan I, efisiensi operasional berdasarkan fungsigportasi sudah efisien, karena
mengangkut jagung sesuai dengan kapasitas yang disgpagkut oleh alat
transportasi.

Saran yang dapat diberikan dalam penelitian iniladd#l) pemasaran
jagung lebih diarahkan pada saluran pemasaran thnjpe> tengkulak —
pedagang pengumpub konsumen), karenshare yang didapat oleh petani lebih
besar, kegiatan fungsi pemasaran lebih efisien, ldamtungan yang didapat
cukup tinggi, (2) untuk meningkatkahare yang diterima petani, perlu dibentuk
suatu koperasi tani yang dapat menampung jagungngkat petani, dimana
petani dapat bersama-sama menentukan standar jumigdan terlibat dalam
proses pembentukan harga, sehingga harga jual gagumingkat petani tidak
terlalu rendah. Serta ada kebijaksanaan pemeritgedimiadap koperasi tani
tersebut, dan (3) tingginya biaya transportasi yditgnggung oleh tengkulak
pada saluran pemasaran | dan Il, karena tidak riahpeya kapasitas angkut.
Sehingga dalam proses pemasaran jagung perlu mieatigan alokasi
transportasi (mengurangi biaya transportasi) afah lefisien.



SUMMARY

Tauriza Indiah Pratiwi. 0710440037-44. Marketing Eficiency Analysis of
Corn (Zea mays L.) (Case Study in Segunung Village, Dlanggu Sub Distt,
Mojokerto Regency). Prof. Ir. Ratya Anindita, MS. Ph.D as Supervisor and
Sujarwo, SP. MP as Co-Supervisor.

The agricultural sector is the leading sectorggincaltural development in
Indonesia, including food crops. Production of agjtural products especially
food crop such as rice and non rice is big eno@gte of them is corn what is a
commodity crop ranked second in Indonesia afte. fic the last decade, the need
for corn tended to increase 0,34% each year. Bhilue to increased demand for
feed raw materials, in line with the rapid devel@mmnof the livestock industry
which demands continuity of supply of raw materia@mposition of poultry
feed raw material needs of corn about 50% of th& toaterial needed. One of
the producers in East Java, which produces a agmisicorn is in the Segunung
Village, Dlanggu Sub District, Mojokerto Regencyh®/e agro-climatic and soil
conditions are very supportive for corn cultivati@o that research conducted in
this area.

The purposes of this research are: (1) to idemitiyn marketing channel,
(2) to find out the marketing functions performedrbarketing agencies, (3) and
to analyze the efficiency of corn marketing in termf cost efficiency and
operational efficiency in the study area. The hiipsts proposed in connection
with this research are (1) expected that the lomgarketing channel involves a
lot of marketing agencies, which is each of margtagencies performs the
marketing function that need costs, thus affectimg final price at the level of
marketing agencies, and (2) expected the marketgancies carrying corn less
than the normal capacity of transportation used.

This research was conducted in the Segunung Vijll@&anggu Sub
District, Mojokerto Regency. Determining the locatiof the research done on
purposively and the natural conditions in the aepport for the cultivation of
corns. This research was conducted in December R01iDJanuary 2011. By
using the Slovin formula, found respondents werdéaB@ers, while for obtaining
marketing agencies as much as 9 people usingntveball.

The results showed that there are two marketinqwradla, namely: I.
Farmers— Brokers— Collectors— Consumer and Il. Farmers Brokers—
Collectors— Wholesalers— Consumer. Total margin on marketing channel | is
Rp 1.150,00/kg and the marketing channel Il is Rp93,00/kg. From the
calculation of the margin distribution, it can bees that the largest marketing
margins in marketing channel II, while the smallesarketing margins in
marketing channel I. This happens because the ibendgdrived from their
respective marketing agencies who are involvedhm marketing of corn in
marketing channel Il is relatively large, resultimgcorn prices would be higher.
Higher selling prices of corn resulted in a largarketing margins. While at first
marketing channels, marketing agencies who areliadoonly two, namely
brokers and collectors and profit taken are alsbtoo high, so the price is set



relatively cheaper and margins that exist in tmalé marketing agency. Share
prices received by farmers in marketing channsl $9,65%, while in marketing
channel Il is 56,34%. From the calculation of ceffitiency analysis showed that
the marketing of corn in the study area is effitibecause the value price
difference is greater than the average cost ofpartation and processing costs.
If seen from the analysis based on the operatieffigiency of transport function
can be seen that the brokers in the marketing @tarinand Il has not been
efficient. This caused brokers do not carry corcoating to the capacity that can
be transported by truck because of anticipated damauck where the truck was
a rental truck. While in other marketing agenciesmely collectors and
wholesalers of operational efficiency based on fthrction of transportation is
efficient, because the transport of corn within ¢hpacity that can be transported
by means of transportation.

The suggestion can be given from the research Breqrn marketing
should be directed in first channel (farmers brokers — collectors —
consumer), because it can increase farmer sharenarikkting function activity
more efficient, and has a good profit, (2) to ims®e the share received by
farmers, should be formed a farmer cooperativet@modate corn at farm level,
where farmers can jointly determine the standallchgeprice and involved in the
price formation process, so the selling price ohcat the farmers level are not too
low. And there is government policy concerning farmooperative, and (3) high
level of transportation cost what paid by brokersnarketing channel | and I, it
caused by unfulfilled carrying capacity. So in teen marketing process need to
focus on transportation allocation (decreasingspartation cost), in order to
more efficient.
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l. PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Sektor pertanian merupakan sektor andalan dalanbgreguinan pertanian
di Indonesia, termasuk sub sektor tanaman pangarteksebut didukung dengan
alam Indonesia yang memiliki tanah subur dan mudd@bmbuhi berbagai
tanaman yang bernilai ekonomis. Produksi hasilthasirtanian khususnya
tanaman pangan baik beras maupun non beras culsgy. beal ini terbukti
dengan total luas panen tanaman pangan rata-ratdapen selama dekade
terakhir (1990-2000) adalah seluas 16.247.094 Hal. tOtal rata-rata luas panen
tersebut, kontribusi tanaman jagung merupakan sarbkedua dengan rata-rata
luas panen per tahun 3.344.748 Ha atau dengan &i359% dari total luas
panen tanaman pangan. Total rata-rata produksngager tahun selama kurun
waktu 1990-2000 adalah 7,9 juta ton, dengan tingkatumbuhan 6,16% per
tahun atau kurang lebih 0,5 juta ton jagung pipilering per tahun. Serta
produktivitas jagung nasional per tahun selama rkumaktu 11 tahun (1990-
2000), yaitu sebesar 1,890 ton/Ha dengan laju pértihan 2,35% per tahun
(Sudana, 2005).

Jagung sebagai tanaman pangan menduduki urutara lsidindonesia
setelah padi. Jagung merupakan salah satu jenignbahakanan yang
mengandung sumber hidrat arang yang dapat digunaktuk menggantikan
beras. Permintaan terhadap jagung setiap tahunmgagalami peningkatan
karena jagung merupakan bahan pangan utama bagosglok orang. Jagung
memiliki nilai gizi baik itu protein, karbohidratlan kalori yang mendekati nilai
gizi yang terkandung pada padi (AAK, 1993).

Jagung merupakan komoditas palawija utama di Irglanditinjau dari
aspek pengusahaan dan penggunaan hasilnya, yaagasébahan baku pangan
dan pakan ternak. Dalam satu dekade terakhir, kbhot jagung cenderung
meningkat, yakni 0,34% per tahun. Hal ini dikarearakneningkatnya permintaan
bahan baku pakan, sejalan dengan pesatnya perkgambamdustri peternakan
yang menuntut kontinuitas pasokan bahan baku. Kemipbahan baku pakan



ternak unggas membutuhkan jagung sekitar 50% aokatilhahan yang diperlukan.
Disamping sebagai bahan pangan dan bahan baku ptanbpakan ternak,
kegunaan lain jagung ialah sebagai bahan baku tmduis, industri farmasi,
dektrin termasuk untuk perekat dan industri tekS#rasutha, 2002).

Salah satu produsen di Kabupaten Mojokerto yanggimesilkan jagung
secara kontinyu adalah Desa Segunung, Kecamatangdlayang memiliki
potensi dalam produksi tanaman jagung. Kondisildgnat dan tanahnya sangat
mendukung untuk budidaya jagung. Desa Segunung omeyap luas tanam
sebesar 182,395 Ha serta produksi jagungnya sebéston/Ha (Dinas Pertanian
Kabupaten Mojokerto, 2010).

Di Desa Segunung, para petani menerima harga jodufg lebih rendah
dari seharusnya ketika dijual kepada tengkulak.a®akondisi riil, harga jual
jagung per kilogram di tingkat petani sebesar R@0Q,00-Rp 1.900,00.
Sedangkan untuk harga jual jagung per kilogramimjkat tengkulak dapat
mencapai kisaran harga Rp 2.400,00-Rp 2.600,00.itiadisebabkan karena
tidak adanya suatu koperasi tani yang menampungngagli tingkat petani,
sehingga dapat membantu meningkatkan posisi taarpétani jagung dalam
menjual komoditinya. Rendahnya harga jual jagungtidgkat petani juga
disebabkan tidak ditetapkannya standar harga, &apstani tidak melakukan
budidaya jagung secara optimal dan tidak memberplegiawatan intensif, seperti
tidak adanya pengendalian hama dan penyakit. Sgdidgpat dipastikan bahwa
para petani akan menjual produk jagungnya kepadgktéak dengan harga
murah daripada harus menanggung kerugian kareraknyes jagung. Jagung
yang selama ini diproduksi oleh petani di Desa 8agg, Kecamatan Dlanggu
sebagian besar ditebas oleh tengkulak. Harga jagamg dibeli tengkulak relatif
rendah, sehingga keuntungan yang diterima petédiin leendah daripada yang
diterima oleh tengkulak, karena tengkulak kemudma@njual jagung tersebut
dengan harga yang relatif lebih tinggi.

Soekartawi (1991) mengatakan bahwa, di antara pelaku pemasaran
posisi produsen atau petani adalah yang paling Hereahingga harga yang

diterima petani relatif rendah jika dibandingkamgi@n harga yang diterima oleh



pedagang. Dalam pemasaran komoditi pertanian seijogipai adanya rantai

pemasaran yang panjang, sehingga banyak juga pieliathaga pemasaran yang
terlibat dalam rantai pemasaran tersebut. Bebersglaab mengapa rantai
pemasaran hasil pertanian yang panjang dan prodps¢sni) sering dirugikan

antara lain, yaitu (1) pasar yang tidak bekerjsasesempurna, (2) lemahnya
informasi pasar, (3) lemahnya produsen (petani) améaatkan peluang pasar, (4)
lemahnya produsen (petani) untuk melakukan penawarduk mendapatkan

harga yang lebih baik, dan (5) produsen (petanilpko&an usahatani tidak di
dasarkan pada permintaan pasar, melainkan kareateatasi yang diusahakan
secara turun temurun.

Kondisi pemasaran yang tidak efisien salah satwitymjukkan dengan
rendahnyashare harga di tingkat petani. Lembaga pemasaran yanggetahui
secara langsung kondisi permintaan dan penawarpasdir, sehingga cenderung
berperan sebagai penentu hafgeice maker) sedangkan petani yang kurang
dalam memperoleh informasi perkembangan harga ,pasdta hanya berperan
sebagai penerima hargrice taker). Hal tersebut dapat mengakibatkan
ketidakseimbangan di antara pelaku pasar serfdhare harga yang diterima
petani lebih rendah daripada lembaga pemasaramggehposisi petani sebagai
produsen sering dirugikan (Soekartawi, 1993).

Menurut Mubyarto (1995), sistem pemasaran dikatagfisien apabila
memenuhi dua syarat, yaitu yang pertama mampu mgrgi&an hasil-hasil dari
petani produsen kepada konsumen dengan biaya yangrah-murahnya, dan
yang kedua mampu mengadakan pembagian yang adikesgluruhan harga
yang dibayar konsumen terakhir kepada semua pihak ykut serta di dalam
kegiatan produksi dan pemasaran barang itu. Yamgldiud dengan adil dalam
hal ini adalah pemberian balas jasa fungsi-fungsngsaran sesuai dengan
sumbangan masing-masing.

Sistem pemasaran yang efisien akan meningkatkgns#ang, mendorong
produktivitas serta pendapatan dari petani sebpgailusen. Melalui analisis
efisiensi pemasaran jagung akan dapat diketdane harga yang diterima petani.

Apabila pemasaran yang terjadi sudah efisien, nkaksumen tidak membayar



terlalu mahal untuk komoditi yang dibeli, sedangkatani juga tidak menerima
harga jual yang terlalu rendah. Oleh sebab itulupditakukan penelitian yang
akan menunjukkan apakah pemasaran yang terjadiaeliad penelitian telah
efisien atau belum. Selain itu perlu dikaji mengesistem dan saluran pemasaran
jagung, serta kendala-kendala lainnya yang mundkifadi dalam sistem

pemasaran di daerah penelitian ini.

1.2 Perumusan M asalah

Jagung seperti pada umumnya komoditi pertaniamyairtidak terlepas
dari permasalahan mulai dari penanaman hingga paswn. Selain itu, ciri khas
dari komoditi pertanian seperti mudah rusak seesitat musiman merupakan
kendala yang harus dihadapi oleh petani maupun dgmlpemasaran. Produk
pertanian yang mudah rusak perlu penanganan daaragaran agar cepat terjual
untuk mempertahankan kualitas seperti penampilamy ysegar, baik bentuk
maupun warnanya.

Pemasaran merupakan aspek yang penting dan pepkerhdiikan,
mengingat komoditi pertanian memiliki ciri khas edpdi atas. Dari ciri khas
komoditi pertanian tersebut menyebabkan harga kdimpettanian tidak stabil.
Oleh karena itu, aspek pemasaran perlu diperhatikan komoditi tersebut bisa
sampai ke tangan konsumen tepat waktunya dan ddrigga yang seminimal
mungkin. Saluran pemasaran bisa terbentuk panjasgpom pendek, panjang
pendeknya saluran pemasaran tersebut dapat mempleindaiaya selama
aktivitas pemasaran dilakukan.

Aktivitas yang dilakukan selama pemasaran berlamgyshisa berupa
fungsi-fungsi pemasaran seperti pembelian, pemuasmrtasi, pengangkutan
(transportasi), dan sebagainya menyebabkan bertaipha biaya yang
dikeluarkan oleh lembaga pemasaran. Jumlah lempeagesaran yang terlibat
juga akan mempengaruhi harga jual akhir komodijuiey, semakin banyak
lembaga pemasaran yang terlibat maka harga yamg ki#vayar oleh konsumen

juga akan bertambah. Hal ini dikarenakan biaya ydikgluarkan semakin besar,



selain itu masing-masing lembaga pemasaran meng&elnmtungan sehingga
akan memperbesar harga jual akhir yang diterima kad@sumen.

Panjang pendeknya saluran pemasaran dan fungsifpemasaran yang
dilakukan dalam proses pemasaran jagung akan meapdmn besarnya margin
pemasaran. Semakin besar margin pemasaran madih beliga jagung di tingkat
petani dan konsumen akan semakin besar, sehinggabeni&an share yang
rendah bagi petani yang menyebabkan ketidakefisienpemasaran.
Ketidakefisienan pemasaran juga bisa dikarenakamggqemaan fasilitas
pemasaran yang kurang maksimal. Hal ini bisa diukeglalui efisiensi
operasional dalam pemasaran, yaitu mengukur swgadikn dalam pemasaran
dimana biaya pemasaran berkurang tetapput meningkat. Sedangkan untuk
melihat apakah harga di pasar sudah mencerminkaga bproduksi dan
pemasaran dapat diukur dengan menggunakan pendefesiansi harga.

Salah satu desa di Kecamatan Dlanggu yang merpdilensi besar dalam
produksi jagung adalah Desa Segunung. Namun, dialklatersebut masih
memiliki permasalahan, yakni belum adanya suatekasy tani yang menampung
jagung di tingkat petani, sehingga sebagian besgung yang dipanen ditebas
oleh tengkulak. Penentuan harga dalam proses @lajdgung merupakan hasil
kesepakatan bersama antara petani dan tengkulakn Adtapi, harga yang
disepakati tersebut lebih menguntungkan tengkulakipdda petani karena
tengkulak membeli jagung tersebut dengan hargahmilma menjualnya kembali
dengan harga yang lebih tinggi. Hal ini akan metagi petani, karena petani
tidak memberikan standar harga kepada tengkulatanP¢idak menetapkan
standar harga dikarenakan petani jagung di Desainteg tidak melakukan
budidaya jagung secara optimal dan tidak membeneaawatan intensif, seperti
tidak adanya pengendalian hama dan penyakit tunmb(HRT) karena petani
menganggap bibit yang mereka gunakan tahan terrsefapgan hama maupun
penyakit. Serta kurangnyauality control terhadap jagung yang mereka
budidayakan, seperti tidak dilakukannya penyulanyamg bertujuan untuk
mengganti benih yang tidak tumbuh atau mati. Hedefeut dikarenakan jagung

yang dibudidayakan oleh petani di Desa Segunungipa&an usahatani secara



turun temurun. Tidak ada pengembangan terhadapatasahyang merupakan

warisan dari nenek moyang mereka. Sehingga, pgtgung di Desa Segunung
tidak menolak ketika tengkulak membeli jagung hasdhataninya dengan harga
yang rendah.

1.3 Tujuan Penelitian
Penelitian pada efisiensi pemasaran jagung bertwotuk:
1. Mengidentifikasi saluran pemasaran jagung di dapestelitian.
2. Mengetahui fungsi-fungsi pemasaran yang dilakukah embaga pemasaran
di daerah penelitian.
3. Menganalisis efisiensi pemasaran jagung dari degelsi harga dan efisiensi
operasional di daerah penelitian.

1.4 Kegunaan Penelitian
Penelitian mengenai efisiensi pemasaran jagung meyap kegunaan,
yaitu:

1. Bagi petani jagung di daerah penelitian, melalungbidan ini dapat
mengetahui keuntungan yang didapatkan sudah adil &elum dalam
kegiatan pemasaran.

2. Bagi lembaga pemasaran yang terlibat dalam salpemasaran jagung,
melalui penelitian ini dapat mengetahui pemasarangydilakukan sudah
efisien atau belum, serta sebagai bahan informaskumenentukan langkah
menuju sistem pemasaran yang lebih efisien.

3. Bagi pemerintah daerah, melalui penelitian ini dapanentukan kebijakan
untuk lebih meningkatkan kesejahteraan petani jgddrwsusnya di daerah
penelitian.

4. Bagi perguruan tinggi, melalui penelitian ini dapaénjadi bahan informasi
dan masukan bagi dunia kepustakaan serta bagiitfpesedanjutnya yang

berkaitan dengan penelitian ini.



II.  TINJAUAN PUSTAKA

2.1 Telaah Pendlitian Terdahulu

Krisnamurti (2002), dalam penelitian tentang “Asai Efisiensi
Pemasaran Bawang MerafAllium ascaloniicum)” di Desa Gadingkulon
Kecamatan Dau Kabupaten Malang, menjelaskan babvdmpat tiga saluran
pemasaran bawang merah di daerah penelitian, yBitetani — Tengkulak —
Pedagang Pengecer, 2) Petani — Tengkulak — Ped&smgumpul — Pedagang
Pengecer, dan 3) Petani — Pedagang Pengumpul gdhgpBengecer. Dilihat dari
jumlah penjual dan pembeli, ditingkat petani pas@ngarah pada monopsoni.
Ditingkat tengkulak dan pedagang pengumpul, strukpasar cenderung
mengarah pada pasar oligopsoni. Dilihat dari efsigproduk tidak terdapat
penciptaan nilai tambah dalam pemasaran bawanghniirdaerah penelitian.
Hambatan-hambatan petani dan lembaga pemasaram dsausahatani dan
dalam pemasaran adalah modal dan haufjaut, di samping itu juga kurangnya
informasi harga. Penentuan harga tidak mencermiskatu pasar yang bersaing
sempurna karena masing-masing penjual dan pemdgadit anempengaruhi harga
melalui proses tawar-menawar. Margin pemasaran gdagada berbagai saluran
pemasaran adalah berbeda-beda dan jumlahnya bedwatanbila dibandingkan
volume yang diperdagangkafhare biaya pemasaran dan keuntungan lembaga
pemasaran memiliki nilai yang berbeda-beda tiapbbea pemasaran yang
terlibat sehingga jumlahnya belum merata. Nilai K@io sebenarnya sudah
menunjukkan suatu pemasaran yang efisien, tetamn&adistribusinya tidak
merata maka pemasaran dianggap belum efisien.

Syam (2004), dalam penelitian tentang “Analisissiefisi Pemasaran Ubi
Jalar (pomea batatas L)" di Desa Sumber Pasir Kecamatan Pakis Kabupaten
Malang, menjelaskan bahwa terdapat dua saluran gaearaubi jalar di daerah
penelitian, yaitu: 1) Petani — Penebas Pakis —étangPakis — Konsumen dan 2)
Petani — Penebas Pakis — Pengecer Lawang — Konsuaenhasil penelitian
diketahui pemasaran ubi jalar di daerah penelibalum efisien, hal ini dapat
dilihat dari: 1) analisis integrasi pasaliketahui bahwa koefisien regresi pada



kedua tingkat pasar yang adenunjukkan nilai tidak sama dengan satu (lebih
besar dari satu), hal immenunjukkan bahwa informasi harga di tingkat peagec
dan di tingkat produsetidak sempurna, 2) pada perhitungan nilai elaassit
transmisi harga yang cukugecil, hal ini menunjukka bahwa informasi harga
belum merata sepenuhnya disampaikan kepada petprdhare harga yang
diterima petani masih rend&arena petani hanya menentukan harga berdasarkan
biaya produksi dan tidak bisaematok harga yang tinggi.

Mushofa (2006), dalam penelitiannya mengenai “Aimal Efisiensi
Pemasaran StrobefFragaria chiloensis L.)” di Desa Pandanrejo Kecamatan
Bumiaji Kota Batu, menjelaskan bahwa terdapat sgluran pemasaran stroberi
di daerah penelitian, yaitu: 1) Petani — Pedagaegg€cer Songgoriti —
Konsumen, 2) Petani — Pedagang Pengumpul — Ped&garggcer Coban Rondo
— Konsumen, dan 3) Petani — Pedagang Pengumputlag®eg Pengecer Jatim
Park — Konsumen. Fungsi-fungsi pemasaran yangukiéak lembaga pemasaran
meliputi fungsi pembelian dan penjualan, sortagngemasan, pengepakan,
transportasi, retribusi, penanggungan risiko, susahsaksi, komisi, dan sewa
tempat. Saluran pemasaran yang paling efisien ladalaran pemasaran pertama
karena saluran pemasarannya paling pendek, hargagiat konsumen paling
rendah damshare petani paling tinggi bila dibandingkan dua salufamnya.
Margin yang ada pada setiap saluran pemasaran btdulistribusi secara
proporsional diantara lembaga pemasaran yang atia.dNare petani rata-rata
masih rendah jika dibandingkan dengan harga dikandonsumen. Secara
berturut-turutshare yang diterima petani pada saluran I, 1l, danyditu 37,5%,
30%, dan 25%. Harga jual yang diberikan petani habgrdasarkan biaya
produksi. Petani tidak mempunyai kemampuan untukemiikan harga karena
adanya dominasi pengumpul. Hasil analisis efisiepgimasaran dengan
pendekatan analisis efisiensi harga pada lembagega@an stroberi di daerah
penelitian relatif belum efisien karena rata-ra@pasitas angkut di tiap-tiap
lembaga pemasaran lebih kecil daripada kapasitisianormal.

Herdinastiti (2010), mengenai penelitian “Analigfisiensi Pemasaran

Kapuk RanduCeiba pentandra)” di Kecamatan Sukorejo Kabupaten Pasuruan,



menjelaskan bahwa terdapat enam saluran pemasapuk kandu di daerah
penelitian, yaitu 1) Petani — Pengusaha PengolgdulKa Konsumen, 2) Petani —
Pengusaha Pengolah Kapuk — Distributor — KonsurgrRetani — Pengusaha
Pengolah Kapuk — Pengecer — Konsumen, 4) Petarengklilak — Pengusaha
Pengolah Kapuk — Konsumen, 5) Petani — TengkulaRergusaha Pengolah
Kapuk — Distributor — Konsumen, dan 6) Petani — gkelak — Pengusaha
Pengolah Kapuk — Pengecer — Konsumen. Berdasar&dmtyngan efisiensi

margin pemasaran, saluran pemasaran kapuk randy palmg efisien jika

dibandingkan dengan saluran pemasaran lainnya hadalaran pemasaran Il
dengan nilai efisiensi sebesar 0,26. Melalui peatigk analisis efisiensi harga
didapatkan hasil bahwa fungsi transportasi dan durgenyimpanan yang
dilakukan lembaga pemasaran efisien, sedangkan fpadai prossesing belum
efisien karena selisih harga yang di dapat lebitdaid dari rata-rata biaya yang
dikeluarkan untuk melakukan prossesing. Melaluide#atan analisis efisiensi
operasional fungsi transportasi, fungsi transporiamg dilakukan lembaga
pemasaran efisien karena persentase rata-rata tamgiocapai 100% yang
merupakan kapasitas normal alat angkut. Sedangaéda fungsi penyimpanan
belum efisien, hanya tengkulak yang melakukan fupgmyimpanan dengan
efisien karena rata-rata kapasitas untuk menyimpaih kecil dari rata-rata

kapasitas gudang.

Berdasarkan hasil penelitian-penelitian terdahulemasaran hasil
pertanian dikatakan tidak efisien apabila saluramgsarannya terlalu panjang,
margin pemasaran yang terlalu besar serta inforpassir yang sulit di akses oleh
para pelaku pasar baik oleh lembaga pemasaran maniph petani sebagai
produsen.Share harga yang diterima petani masih rend@nena petani hanya
menentukan harga berdasarkan biaya produksi dak lidamematok harga yang
tinggi. Petani tidak mempunyai kemampuan untuk mer@n harga karena

adanya dominasi pengumpul.



2.2 Deskripsi Tanaman Jagung
2.2.1Klasifikas
Menurut Prihatman (2000), tanaman jagung dalamotadmi tumbuhan

dimasukkan dalam klasifikasi, yakni:

Kingdom : Plantae (tumbuh-tumbuhan).
Divisio . Spermatophyta (tumbuhan berbiji)
Sub Divisio : Angiospermae (berbiji tertutup)
Classis : Monocotyledone (berkeping satu)
Ordo : Graminae (rumput-rumputan)
Familia : Graminaceae

Genus Zea

Species ZeamaysL.

2.2.2 Morfologi Tanaman

Tanaman jagung memiliki ciri-ciri khusus yang dagdihat dari bentuk
morfologinya. Secara umum akar tanaman jagung barkeserabut dan terbagi
menjadi empat macam, yaitu akar primer, akar lptakar horizontal, dan akar
udara. Batang tanaman jagung berbentuk bulat agalt ipih, beruas-ruas,
mempunyai tinggi antara 60 sampai 300 cm (Najgati Danarti, 1992).

Batang jagung tidak bercabang, berbentuk silindm terdiri dari
beberapa ruas dan buku ruas. Pada buku ruas akatumtunas yang
berkembang menjadi tongkol. Tinggi batang jagungyaetung varietas dan
tempat penanaman, umumnya berkisa360 cm. Daun jagung memanjang dan
keluar dari buku-buku batang. Pada setiap tanaagumpg menempel daun yang
jumlahnya antara 8-48 helai, tetapi biasanya barlastara 12-18 helai. Hal ini
tergantung varietas dan umur tanaman jagung. Bjaggeng tidak memiliki petal
dan sepal sehingga disebut bunga tidak lengkapg@8yagung juga termasuk
bunga tidak sempurna karena bunga jantan dan bedremla pada bunga yang
berbeda. Bunga jantan terdapat pada malai bunggudg tanaman. Sedangkan
bunga betina terdapat pada tongkol jagung (Wari$868). Biji jagung terletak
pada tongkol yang tersusun memanjang. Dalam saigkdd terdapat 200-400



biji. Pada tongkol tersimpan biji-biji jagung yangenempel erat, sedangkan pada
buah jagung terdapat rambut-rambut yang memanjangga keluar dari
pemungkus atau klobot (AAK, 1993).

2.2.3 Jenis Tanaman
Menurut Prihatman (2000), jenis jagung dapat dikglokkan menurut
umur dan bentuk biji.
a) Menurut umur, dibagi menjadi 3 golongan, yaitu:
1. Berumur pendek (genjah): 75-90 hari.
2. Berumur sedang (tengahan): 90-120 hari.
3. Berumur panjang: lebih dari 120 hari.
b) Menurut bentuk biji, dibagi menjadi 7 golongan,tyai
. Dent Corn.
. Flint Corn.
. Sweet Corn.

1
2
3
4. Pop Corn.
5. Flour Corn.
6. Pod Corn.
7. Waxy Corn.

Varietas unggul mempunyai sifat antara lain berpksd tinggi, umur
pendek, tahan serangan penyakit utama dan sigtiaih yang menguntungkan.
Varietas unggul ini dapat dibedakan menjadi duatuyggung hibrida dan

varietas jagung bersari bebas.

2.2.4 Manfaat Tanaman

Tanaman jagung sangat bermanfaat bagi kehidupamsiaadan hewan.
Di Indonesia, jagung merupakan komoditi tanamangpankedua terpenting
setelah padi. Berdasarkan urutan bahan makanank pdkodunia, jagung
menduduki urutan ketiga setelah gandum dan padM&iura, jagung banyak
dimanfaatkan sebagai makanan pokok. Akhir-akhirtamaman jagung semakin

meningkat penggunaannya. Tanaman jagung banyakii sghaanya, sebab



hampir seluruh bagian tanaman dapat dimanfaatkankuberbagai macam

keperluan antara lain:

a) Batang dan daun muda: pakan ternak.

b) Batang dan daun tua (setelah panen): pupuk higaukatmpos.

c) Batang dan daun kering: kayu bakar.

d) Batang jagung: lanjaran (turus).

e) Batang jagung: pulp (bahan kertas).

f) Buah jagung muda: sayuran, bergedel, bakwan, sagobel.

g) Biji jagung tua: pengganti nasi, marning, brondawgj, jagung, tepung, bihun,
bahan campuran kopi bubuk, biskuit, kue kering,apaternak, bahan baku
industri bir, industri farmasi, dektrin, perekatdustri tekstil (Prihatman,
2000).

2.2.5 Panen

Hasil panen jagung tidak semua berupa jagung twarmatang fisiologis,
tergantung dari tujuan panen. Seperti pada tangadi) tingkat kemasakan buah
jagung juga dapat dibedakan dalam empat tingkdniymasak susu, masak

lunak, masak tua, dan masak kering atau masak(Rrétatman, 2000).

2.2.5.1 Ciri dan Umur Panen
Menurut Prihatman (2000), ciri jagung yang siapadign adalah:
a. Umur panen adalah 86-96 hari setelah tanam.
b. Jagung siap dipanen dengan tongkol atau kelobotimmengering yang
ditandai dengan adanya lapisan hitam pada bijidvalgimbaga.
c. Biji kering, keras, dan mengkilat, apabila ditekalak membekas.

Jagung untuk sayur (jagung mudmpy corn) dipanen sebelum bijinya
terisi penuh. Saat itu diameter tongkol baru meacdp2 cm. Jagung untuk
direbus dan dibakar, dipanen ketika matang susodd-tandanya kelobot masih
berwarna hijau, dan bila biji dipijit tidak terlakeras serta akan mengeluarkan
cairan putih. Jagung untuk makanan pokok (berasng)gy pakan ternak, benih,

tepung dan berbagai keperluan lainnya dipanen gikdah matang fisiologis.



Tanda-tandanya ialah sebagian besar daun dan ke&alb menguning. Apabila
bijinya dilepaskan akan ada warna coklat kehitarpada tangkainya (tempat
menempelnya biji pada tongkol). Apabila biji dipijdengan kuku, tidak
meninggalkan bekas.

2.2.5.2 Cara Panen

Cara panen jagung yang matang fisiologis adalalyaterrara memutar
tongkol berikut kelobotnya, atau dapat dilakukamgé mematahkan tangkai
buah jagung. Pada lahan yang luas dan rata sangakt bila menggunakan alat

mesin pemetikan (Prihatman, 2000).

2.2.5.3 Periode Panen

Pemetikan jagung pada waktu yang kurang tepat,nguraasak dapat
menyebabkan penurunan kualitas, butir jagung metjadput bahkan setelah
pengeringan akan pecah, terutama bila dipipil dengéat. Jagung untuk
keperluan sayur, dapat dipetik 15 sampai denganh@l setelah tanaman
berbunga. Pemetikan jagung untuk dikonsumsi sebagang rebus, tidak harus
menunggu sampai biji masak, tetapi dapat dilakukdnminggu setelah tanaman
berbunga atau dapat mengambil waktu panen antawapenen jagung sayur dan
umur panen jagung masak mati (Prihatman, 2000).

2.2.6 Pasca Panen

Setelah jagung dipetik biasanya dilakukan prosasitian yang merupakan
serangkaian pekerjaan yang berkaitan dan akhirmgdug siap disimpan atau
dipasarkan.
1) Pengupasan

Jagung dikupas pada saat masih menempel pada batangsetelah
pemetikan selesai. Pengupasan ini dilakukan untekjaga agar kadar air di
dalam tongkol dapat diturunkan dan kelembabanldiasebiji tidak menimbulkan
kerusakan biji atau mengakibatkan tumbuhnya cendawangupasan dapat

memudahkan atau memperingan pengangkutan selasesgengeringan. Untuk



jagung masak mati sebagai bahan makanan, begésaselipanen, kelobot segera
dikupas.
2) Pengeringan

Pengeringan jagung dapat dilakukan secara alami lat@tan. Secara
tradisional jagung dijemur di bawah sinar matakBahingga kadar air berkisar 9-
11%. Biasanya penjemuran memakan waktu sekitah@rB Penjemuran dapat
dilakukan di lantai, dengan alas anyaman bambu déngan cara diikat dan
digantung. Secara buatan dapat dilakukan dengannn@eEngering untuk
menghemat tenaga manusia, terutama pada musim. fgedapat berbagai cara
pengeringan buatan, tetapi prinsipnya sama yaitukumengurangi kadar air di
dalam biji dengan panas pengeringan sekitar 38-48ehingga kadar air turun
menjadi 12-13%. Mesin pengering dapat digunakamasesaat dan dapat
dilakukan pengaturan suhu sesuai dengan kadaijigagung yang diinginkan.
3) Pemipilan

Setelah dijemur sampai kering jagung dipipil. Pelaip dapat
menggunakan tangan atau alat pemipil jagung brdgh produksi cukup besar.
Pada dasarnya “memipil” jagung hampir sama dengasep perontokan gabah,
yaitu memisahkan biji-biji dari tempat pelekatanagung melekat pada
tongkolnya, maka antara biji dan tongkol perlu sibikan.
4) Penyortiran dan Penggolongan

Setelah jagung terlepas dari tongkol, biji-bijiyag harus dipisahkan dari
kotoran atau apa saja yang tidak dikehendaki, gghm tidak menurunkan
kualitas jagung. Yang perlu dipisahkan dan dibuamigira lain sisa-sisa tongkol,
biji kecil, biji pecah, biji hampa, kotoran selanpetik ataupun pada waktu
pengumpilan. Tindakan ini sangat bermanfaat untekghindari atau menekan
serangan jamur dan hama selama dalam penyimpamamping itu juga dapat
memperbaiki peredaran udara. Untuk pemisahandmigyakan digunakan sebagai
benih terutama untuk penanaman dengan mesin penaresanya membutuhkan
keseragaman bentuk dan ukuran buntirnya. Maka pdansini sangat penting
untuk menambah efisiensi penanaman dengan mesia WBetbagai cara

membersihkan atau memisahan jagung dari campuranako Tetapi pemisahan



dengan cara ditampi seperti pada proses pemberpidin akan mendapatkan
hasil yang baik (Prihatman, 2000).

2.3 Pemasaran Hasll Pertanian
2.3.1 Konsep Pemasaran

Definisi pemasaran dikemukan oleh William J Stanfdedam Swastha,
1996) bahwa pemasaran adalah suatu sistem kesmudaini kegiatan-kegiatan
usaha yang ditujukan untuk merencanakan, menentukaya, mempromosikan,
dan mendistribusikan barang dan jasa yang dapatuask@an kebutuhan baik
kepada pembeli yang ada maupun pembeli potensial.

Anindita (2004) menyatakan bahwa pemasaran adalatu suntutan
kegiatan atau jasa yang dilakukan untuk memindalsketu produk dari titik
produsen ke titik konsumen. Dari hal itu ada tighyang perlu menjadi perhatian.
Pertama, yaitu kegiatan yang disebut sebagai jdséala suatu fungsi yang
dilakukan dalam kegiatan pemasaran. Fungsi iniujpgmh untuk mengubah
produk berdasarkan bentfiorm), waktu (time), tempat(place), dan kepemilikan
(possession). Kedua, yaitu titik produsen; asal dari produkdijwal pertama oleh
produsen atau petani. Kegiatan atau jasa yangudéek oleh petani seringkali
tidak diperhitungkan dalam kegiatan pemasaran. iBeggpun juga kegiatan
petani seringkali memiliki pengaruh besar terhagemasaran suatu produk.
Ketiga, yaitu titik konsumen; tujuan dari suatu psaran adalah menyampaikan
ke konsumen akhir sebagai transaksi akhir.

Mubyarto (1995), mendefinisikan pemasaran seblkggiatan ekonomi
yang berfungsi membawa atau menyampaikan barang madusen ke
konsumen akhir. Tanpa adanya pemasaran hasdil-lprpoduksi pertanian,
maka pertanian akan bersifat statis dan uaahahanya ditujukan untuk
memenuhi kebutuhan konsumsi petani saja. Tujdan pemasaran adalah
mendapatkan keuntungan, dimana cara mencapamgajadi lebih luas
termasuk penggunaan bauran pemasanarkéting mix) atau 4P yaitlPrice,

Product, Promotion, danPlace.



Menurut Syafi'i (1989), pemasaran merupakagidtan bisnis (usaha)
termasuk didalamnya aliran barang dan jasa dampaemprodusen sampai tempat
konsumen sehingga proses pemasaran mengandungigieing esensial, yaitu:

a. Pemasaran itu termasuk gerakan yang berurutan eidedempatan untuk
ambil bagian dalam proses tersebut.

b. Sejumlah bentuk koordinasi terhadap aktivitas yangrurutan amat
diperlukan bila barang dan jasa dialirkan melal@riptah dari tangan
produsen ke konsumen. Dalam proses pemasarani teegidtan pembelian,
penjualan, peralihan kegiatan yang terkoordinasiisalping itu,
pengemasan barang-barang yang sedang dipindahlemti seansportasi,
penyimpanan, dan penyeleksian.

Soekartawi (1993), lebih menekankan pada pengepg@&nasaran yang
dilihat dari lingkup kegiatan yaitu pengertiamarketing yang sangat luas tetapi
pada prinsipnya adalah penyampaian barang, jasa,id#a dari produsen ke
konsumen akhir untuk memperoleh laba dan kepuasag gebesar-besarnya.
Karena luasnyamarketing maka dibedakan menjadi dua kategori, yakacro
marketing (sistem pertukaran dilihat dari perspektif maskatduas) dammicro
marketing (sistem pertukaran yang terbatas pada produsen kdasumen).
Pentingnya pemasaran adalah untuk memenuhi kebutkbasumen melalui
peningkatan kegiatan, tempat, waktu, dan kepemilil&elain itu juga tidak ada
suatu peningkatan yang mampu bertahan jika perasahi@ak mampu
melaksanakan atau menjual barang atau jasa yaagilddn tidak melalui proses

pemasaran.

2.3.2 Kegunaan Pemasaran

Proses penyampaian komoditas dari produsen sangr@ukien pada
dasarnya adalah untuk menciptakan kegunaan, yamyroteSwastha (1996),
dilakukan sebagai faedah. Ada lima macam kegunaag gapat didefinisikan,
yaitu kegunaan bentuiform utility), kegunaan waktytime utility), kegunaan
tempat(place utility), kegunaan milipossession utility), dan kegunaan informasi

pasar(market information utility).



Menurut Anindita (2004), kegunaan pemasaran mé&arpkekuatan untuk
memuaskan keinginan dari suatu obyek atau jasaeAqget jenis kegunaan yang
dilakukan dalam pemasaran, antara lain:

1. Kegunaan bentukform utility), kegunaan ini muncul apabila suatu barang
memiliki persyaratan yang dibutuhkan kegunaan bebtasanya mengubah
bentuk bahan mentah dan menciptakan sesuatu yamg ba

2. Kegunaan tempafplace utility), kegunaan yang timbul ketika hasil produk
disediakan di suatu tempat yang masyarakatnya mgmngan barang
tersebut.

3. Kegunaan waktutime utility), dilakukan dalam pemasaran ketika produk
tersedia pada saat yang diinginkan.

4. Kegunaan milik(possession utility), dilakukan ketika barang ditransfer atau

ditempatkan atas kontrol dari seseorang yang mgimdgan.

2.3.3 Fungsl Pemasaran

Fungsi pemasaran adalah kegiatan utama yang kldilaldsanakan untuk
menyelesaikan proses pemasaran (Anindita, 2004)uiMeDowney dan Erickson
(1992), ada tiga tipe fungsi pemasaran, yaitu:
1. Fungsi pertukara(exchange function)

Fungsi pertukaran melibatkan kegiatan yang menyang&ngalihan hak
kepemilikan dalam sistem pemasaran, yaitu penjuarpembelian. Dalam sistem
perekonomian yang bersaing, harga baru bisa dkamt@pabila pembeli dan
penjual bertemu untuk menukar komoditi, yaitu pfodharus dijual dan dibeli
sekurang-kurangnya sekali selama proses pemasBi@mun, untuk produk
pertanian dibeli dan dijual selama beberapa kdhndgroses pemasaran. Sekali
produk telah siap untuk dipasarkan tidak ada kekioag untuk menunda
penjualannya karena mutunya akan merosot. Akapitetakin ada kecenderungan
untuk melakukan kontrak terhadap produk pertanergan menentukan harga dan
waktu pengiriman terutama untuk produk yang cepabk. Pihak-pihak yang
terlibat dalam proses itu antara lain adalah pedpgaroker) dan agen yang

mendapat komisi karena mempertemukan pembeli dajugbe Meskipun disini



mereka memiliki barang maupun tidak memiliki barangreka tetap saja mendapat

imbalan atas jasa yang mereka lakukan.

2. Fungsi fisik

Fungsi fisik meliputi kegiatan-kegiatan yang secdeagsung di
berlakukan terhadap komoditi pertanian, sehinggadditi-komoditi pertanian
tersebut mengalami tambahan guna tempat dan gumhkéu.wkungsi fisik
meliputi pengangkutan, penyimpanan, dan pemrosasaiuk.

a. Pengangkutan. Banyak cara yang ditempuh dalam megkgjgproduk pertanian
konsumen karena jenis produk pertanian sangatdi@aagam jenisnya. Untuk
produk hortikultura seperti sayuran dan bunga,laeteipetik harus diangkut
segera ke tempat penjualan mengingat sifatnya gapat layu dan harus segera
dikonsumsi.

b. Penyimpanan. Fungsi ini menambah kegunaan wakhadap produk dan
sangat penting bagi banyak komoditi. Dengan perlaaigén teknologi dewasa
ini dimungkinkan menyimpan produk buah-buahan dgkmgka waktu yang
agak lama, yaitu dalam tangki penyimpanan bebaskuampa pendingin.

c. Pemrosesan. Dalam pemrosesan, para pemroses mamaietanan penting
dalam memenuhi permintaan konsumen. Para pemrosagambil produk
bahan baku utama dan mengubahnya ke dalam bentgklglaih diinginkan
oleh konsumen.

3. Fungsi penyediaan sarana

Fungsi penyediaan sarana adalah kegiatan yang ongngistem pasar
untuk beroperasi lebih lancar. Hal ini memungkingambeli, penjual, pengangkut,
dan pemroses untuk menjalankan tugasnya tanp#®ateiiengan resiko atau
pembiayaan dan mengembangkan rencana pemasaraerngusgn dengan baik.

a. Informasi pasar. Sistem pemasaran yang efisien migragar pihak-pihak yang
berperan serta dalam pemasaran diberi informagjatiebaik. Informasi pasar
dapat diperoleh dari berbagai sumber. Perusahaastasmenerbitkan selebaran
pasar mengenai faktor-faktor teknis yang mendaser kklevan terhadap
keputusan pemasaran. Pemerintah bertanggung javial melaporkan harga,

produksi, disposisi, dan pemanfaatan statistik jpeddagai pasar secara berkala



agar para “peserta’ pasar mengetahui lebih banyakgemai apa yang akan
terjadi di masa mendatang. Kartasapoetra (1985)jetaskan bahwa informasi
pasar sangat diperlukan dalam menentukan kebijgle@masaran produk
selanjutnya agar terdapat kelancaran-kelancararpelaingkatan keberhasilan.
Informasi pasar meliputi pengumpulan dan penildakia-fakta dan gejala-
gejala yang timbul sekitar arus atau lalu lintasdpk diantara produk-produk
lainnya di masyarakat. Dari fakta dan gejala yaipgrdleh dapat dilakukan
perkiraan atau peramalan yang memungkinkan timbauk@pijakan-kebijakan
baru yang lebih mantap untuk memperbaiki kegiatgidtan pemasaran,
termasuk diantaranya perombakan struktur teknita(palaksanaan) dan sarana
pendukung.

. Penanggung resiko. Pemilik komoditi menghadapikoesepanjang saluran
pemasaran. Resiko ini dibagi ke dalam dua golongaum, yakni resiko pasar
(penyimpangan harga, perubahan selera konsumeonbapan sifat dasar
persaingan) dan resiko fisis (angin, kebakaranarhgs, banjir, pencurian,
kerusakan).

. Standarisasi dan penggolongan mutu. Penggolongé&n pmaduk pertanian ke
dalam kelas atau golongan standar sangat mempemmpdsses usaha
pembelian dan penjualan serta membantu sistem pesmmadekerja lebih
efisien.

. Pembiayaan. Pembiayaan hanya disediakan oleh peamsgemasaran yang
secara benar-benar membeli dan memegang hak kigaenatas produk yang

bersangkutan.

2.3.4 Saluran Pemasar an

Setelah barang selesai dibuat dan siap untuk ali@s tahap

berikutnya dalam proses pemasaran adalah menentnktode dan rute yang

akan dipakai untuk menyalurkan barang tersebutdsamp Saluran pemasaran

dapat didefinisikan sebagai saluran yang dapatndigan untuk menyalurkan

barang dari produsen ke konsumen (Swastha, 1996).



Saluran pemasaran dapat berbentuk sederhana get plala rumit
sekali. Hal demikian tergantung dari macam komdedithbaga pemasaran dan
sistem pasar. Sistem pasar monopoli mempunyaiasapgmasaran yang relatif
sederhana dibandingkan dengan sistem pasar yand@noditi pertanian yang
lebih cepat ke tangan konsumen dan tidak mempumlghiekonomi yang tinggi
biasanya mempunyai saluran pemasaran yang rekdérisana (Soekartawi,
1993).

Saluran distribusi adalah rute yang dilalui olelodok tersebut ketika
produk itu bergerak dari produsen yang pertamaégguna terakhir. Saluran
pemasaran meliputi sejumlah lembaga pemasaran dmm g@endukung.
Bersama-sama mereka memindahkan hak kepemilikameagirimkan barang
dari tempat produksi sampai penjual terakhir (Mimgo, 1993).

Saluran pemasaran seharusnya diperlakukan sehizgai kesatuan yang
bulat dalam suatu sistem yang lengkap. Produserpédagang perantara harus
sama-sama memahami bahwa mereka masing-masing akarugkomponen
organisasi sistematis yang direncanakan untuk m&makan hasil guna
pemasaran dalam tindakan penjualan kepada konsakien (Stanton, 1996).
Sedangkan menurut Masyrofie (1994), panjang pen@elsaluran pemasaran
ditentukan banyaknya tingkat perantara yang dilaleh barang dan jasa yang
dipasarkan. Untuk itu saluran pemasaran dapat aikaedmenjadi:

1. Saluran pemasaran nol tingkatro level chanel). Saluran pemasaran dimana
produk langsung dijual dari produsen ke konsumen.

2. Saluran pemasaran satu tingkatte level chanel). Saluran pemasaran yang
menggunakan satu perantara.

3. Saluran pemasaran dua tinglfato level chanel). Saluran pemasaran yang
menggunakan dua perantara.

4. Saluran pemasaran tiga tingKdiree level chanel). Saluran pemasaran yang
menggunakan tiga perantara.

Panjang pendeknya saluran pemasaran tergantumegapebfaktor, yaitu
jarak antara produsen ke konsumen, cepat tidakmoguk rusak, skala produksi

dan posisi keuangan lembaga. Yang termasuk dakdahitembaga pemasaran



adalah produsen, pedagang perantara, dan lembaghepejasa. Produsen
adalah mereka yang tugas utamanya menghasilkanngoadh samping
berproduksi juga melaksanakan beberapa fungsi @earastertentu untuk
menyalurkan produknya ke konsumen. Pedagang pesaatilah perorangan
atau perseroan yang berusaha dalam bidang pemakarahaga pemberi jasa
adalah mereka yang memberi jasa fasilitas untuk pedamcar fungsi
pemasaran yang dilaksanakan produsen atau pedpgemgara (Hanafiah dan
Saefudin, 1997).

Menurut Swastha (1996), ada lima saluran pokoamgemasaran suatu
produk, yaitu:
a. Produsen- Konsumen
Merupakan saluran paling sederhana dimana produsejual langsung produk
kepada konsumen akhir tanpa campur tangan perantara
b. Produsen- Pengecer. Konsumen
Saluran pemasaran ini menggunakan satu perantal@n danemasarkan
produknya yaitu pengecer.
c. Produsen- Pedagang Besar Pengecer- Konsumen
Saluran ini menggunakan dua perantara, yaitu pedadasar dan pengecer
dalam memasarkan produknya.
d. Produsen- Agen - Pengecer. Konsumen
Dalam saluran ini menggunakan agen sebagai pesaytr dimana sasaran
penjualannya ditujukan pada para pengecer.
e. Produsen- Agen - Pedagang Besas Pengecer. Konsumen
Dalam memasarkan produknya, produsen banyak meaggnnagen dan

pedagang besar untuk mencapai pengecer-pengecekegeih

2.3.5 Lembaga Pemasar an
Lembaga pemasaran adalah badan wusaha atau indiyag
menyelenggarakan pemasaran, menyalurkan jasa aaodko dari produsen ke

konsumen akhir serta mempunyai hubungan dengambagkha atau individu



lainnya. Lembaga pemasaran ini timbul karena adkeysginan konsumen untuk
memperoleh komoditi yang sesuai dengan waktu, tentlpa bentuk yang
diinginkan oleh konsumen. Tugas lembaga pemasamaadalah menjalankan
fungsi-fungsi pemasaran serta memenuhi keinginansikoen semaksimal
mungkin. Konsumen memberikan balas jasa kepada alganlpemasaran ini
berupa pemasaran (Sudiyono, 2001).

Yang termasuk lembaga pemasaran adalah pedagaagtgrar dimana
pedagang perantara pada dasarnya bertanggungjeevhbddap kepemilikan
semua jenis barang yang dipasarkan, sedangkant@@ra@ayen tidak mempunyai
hak milik atas semua jenis barang yang ditangagdud perantara tersebut sama-
sama mempunyai peranan penting dalam pemasararbagamyang termasuk
pedagang perantara adalah pedagang besar dan pgdagagecer (Swastha,
1996).

Masyrofie (1994), menyatakan bahwa alasan digumglkarpedagang
perantara dalam saluran pemasaran, yaitu 1) bargdkisen yang tidak memiliki
sumber dana untuk dapat menjalankan program peamasacara langsung, 2)
pemasaran langsung mengharuskan produsen jugadnpejantara bagi barang-
barang komplementer yang dihasilkan perusahaan dgar dicapai efisiensi
distribusi massal, dan 3) produsen yang memilikdai@ukup dapat menyalurkan
sendiri hasil produksinya dashare yang diperoleh menjadi lebih banyak.
Sehingga dana tersebut bisa untuk menambah invdstadang lain.

Menurut penguasaannya terhadap komoditi yang digkelikan,
lembaga pemasaran dapat dibedakan menjadi tiga; y4) lembaga yang tidak
memiliki tetapi menguasai benda, seperti agen perauclan makelar, (2) lembaga
yang memiliki dan menguasai komoditi-komoditi paré yang diperjualbelikan,
seperti pedagang pengumpul, tengkulak, eksporéin wnportir, (3) lembaga
pemasaran yang tidak memiliki dan menguasai komkaimhoditi pertanian yang
diperjualbelikan, seperti perusahaan-perusahaanyeden fasilitas-fasilitas
transportasi, asuransi pemasaran dan perusahaaentpetkualitas produk
pertanian gurveyor). Pemasaran hasil-hasil pertanian melalui pelatakpnya

yaitu petani produsen, tengkulak, pedagang pengympedagang besar,



pedagang pengecer, dan konsumen. Petani produsamasepelaku utama

sedangkan yang lain sebagai perantara yang akayameaikan hasil pertanian

ke konsumen. Para pelaku atau lembaga perantagaikiatrterlibat dalam proses
pemasaran dapat diidentifikasikan sebagai berikut:

a. Tengkulak, adalah pembeli hasil pertanian pada wpkhen yang dilakukan
oleh perseorangan dengan tidak terorganisir, aldiidatangi petani produsen
untuk membeli hasil pertanian dengan harga tertentu

b. Pedagang pengumpul, adalah pedagang yang memisdlipestanian dari
petani dan tengkulak baik secara insidental magpoara langganan.

c. Pedagang besar, adalah pedagang yang membelpbgaihian dalam jumlah
besar dari pedagang pengumpul atau langsung daniggodusen. Modalnya
relatif lebih besar sehingga mampu memproses Ilpasthnian yang telah
dibeli.

d. Pedagang pengecer, adalah pedagang yang membigtidreeian dari petani
produsen atau tengkulak dan pedagang pengumpul diemudijual ke
konsumen akhir (rumah tangga). Pengecer ini biasdrerupa toko- toko

kecil atau pedagang kecil di pasar (Syafi’i, 1989).

2.3.6 Margin Pemasaran

Margin pemasaran merupakan perbedaan harga yamyadkdan oleh
konsumen dan harga yang diterima oleh petani. pPéam konsumen atas suatu
produk di tingkat pengecer disebut permintaan pring®dangkan permintaan
suatu produk di tingkat petani disebut permintaaartan, sebab permintaan ini
diturunkan dari permintaan konsumen di tingkat peeg, dijumpai kurva
penawaran primer dan kurva penawaran turunan. Reaawprimer adalah
penawaran komoditi pertanian di tingkat petani,asgitan penawaran turunan
adalah penawaran di tingkat pengecer (Sudiyondl)200

Soekartawi (1993), mendefinisikan margin pemasasbagai perbedaan
harga yang dibayar oleh konsumen dengan harga gédegma oleh petani

produsen. Dengan kata lain, margin pemasaran manpeelisin antara harga di



tingkat pengecer dengan harga di tingkat petardysen. Nilai margin pemasaran
dipengaruhi oleh keuntungan dan biaya pemasaran.

Margin pemasaran menunjukkan perbedaan harga dhaniagkat
lembaga dalam sistem pemasaran. Hal itu juga dduhgfinisikan sebagai
perbedaan antara apa yang dibayar oleh konsumempiaryang diterima oleh
produsen untuk produk pertaniannya. Pada banyaksk&sirangnya kompetisi
diantara pembeli pada tingkat petani (oligopsonigngakibatkan pedagang
mendapat keuntungan yang lebih tinggi daripada tkegan yang semestinya
dengan pengorbanan yang dikeluarkan petani. Disanpu, para pedagang
sendiri mungkin menerima biaya yang tinggi karerengportasi yang tidak
mencukupi, fasilitas, metode penyimpanan yang Iairdmaik sehingga
menyebabkan kerugian yang besar terhadap penurkuaitas produk serta
meningkatkan risiko pasar. Disamping itu, juga dajisebabkan oleh kurangnya
pelatihan pemasaran dan organisasi yang lemahndsaya informasi harga dan
kualitas, persaingan yang tidak kompetitif di tiagkeceran serta kurangnya
organisasi yang mengawasi kepentingan konsumemd#aj 2004).

Margin pemasaran dapat ditinjau dari dua sistuysudut pandang harga
dan biaya pemasaran. Pada analisis pemasaran giamg sienggunakan konsep
margin pemasaran yang dipandang dari sisi harga Ntargin pemasaran
merupakan selisih harga yang dibayar konsumen aldmrharga yang diterima
petani produsen. Dengan menganggap bahwa selam@sppemasaran terdapat
beberapa lembaga pemasaran yang terlibat dalamitagtpemasaran ini, maka
dapat di analisis distribusi margin pemasaran drantlembaga-lembaga
pemasaran yang terlibat (Pracaya, 2003).

Nilai margin yang tinggi belum tentu menandakamasaran yang kurang
efisien. Margin pemasaran yang tinggi dapat mergadanda adanya pemasaran
yang efisien apabila biaya produksinya rendah. Hal disebabkan adanya
penggunaan teknologi, spesialisasi daerah produakej jauh dari konsumen dan
dilakukannya penyimpanan dan pengolahan hasilaerathasil musiman yang
mudah rusak (Azzaino, 1982).



2.3.7 Biaya Pemasaran

Biaya pemasaran adalah biaya yang dikeluarkan umh@mbiayai
keperluan pemasaran. Biaya pemasaran meliputi beygkut atau biaya
transportasi, pungutan retribusi, dan biaya-biaya yang besarnya berbeda satu
sama lain dan disebabkan oleh:

a. Macam komoditi.

b. Lokasi pemasaran.

c. Macam lembaga pemasaran.

d. Efektivitas pemasaran yang dilakukan (Mubyarto,5)99

Menurut Soekartawi (1989), besar kecilnya biayagmaran disebabkan
oleh:

1. Macam komoditi pertanian.

Seperti diketahui bahwa sifat produk pertanian adddulky, artinya
volume besar tetapi nilainya kecil sehingga letamyak biaya yang dikeluarkan
untuk melaksanakan fungsi pemasaran.

2. Lokasi.

Lokasi pengusahaan komoditi pertanian yang terpeaian mengundang
tambahan biaya transportasi dan akan berakibat panekin besarnya biaya
pemasaran.

3. Macam dan peranan lembaga pemasaran.

Lembaga pemasaran yang terlalu banyak terlibat ndataekanisme
pemasaran juga akan menambah biaya pemasaran.

4. Efektivitas pemasaran yang menyangkut efisiensigsanan.

Peraturan pemasaran di suatu daerah juga kadamagd&kduerbeda satu
sama lain, begitu pula macam lembaga pemasaraefekiivitas pemasaran yang
mereka lakukan, biaya pemasaran yang semakin sediikeéluarkan berarti
semakin efektif pemasaran yang dilakukan sejaulitasalan keuntungan suatu
produk dapat tetap dijaga.

Biaya pemasaran seringkali diukur dengan margin gsaman yang

sebenarnya hanya menunjukkan bagian dari pembaykomsumen yang



diperlukan untuk menutup biaya yang dikeluarkanaalproses pemasaran
(Downey dan Erickson, 1992).

Menurut Anindita (2004), dalam memperhitungkan hipgmasaran perlu
dirinci ke berbagai kegiatan pemasaran. Berikut k@mungkinan biaya yang
terjadi dalam biaya pemasaran produk pertaniaiy:yai
1. Biaya persiapan dan biaya pengepakan.

Apabila diasumsikan bahwa pemanenan dan pergeddamproduksi ke
tempat penjualan petania(mgate) adalah biaya produksi maka biaya pertama
dari pemasaran adalah persiapan penjualan dan ped@Ege (product
preparation). Biaya ini meliputi biaya pembersihan, sortasin dgiading. Biaya
kedua yang dihadapi petani dan pedagang adalatepakan. Biaya pengepakan
ini akan tergantung dari tujuan penjualan, sebagatoh tempat penjualan ke
supermarket maka biaya pengepakan relatif mahal.

2. Biayahandling.

Di berbagai tingkat lembaga atau saluran pemasakam dilakukan
pengepakan(packed) dan pembuatan paKunpacked), bongkar muat dan
kemudian dimasukan ke gudang atau toko dan terakkeluarkan kembali.
Seluruh kegiatan ini diperhitungkan sebagai bisgradling.

3. Biaya transportasi.

Setelah dilakukan pengepakan, produk kemudian Kianddi daerah
pedesaan di mana transportasi masih jarang ada pergman manusia atau
hewan dalam transportasi dengan truk ataupun kertaimembutuhkan
perhitungan yang cermat terutama berapa biayiliagramnya.

4. Biaya produk yang hilang.

Susut dalam proses pemasaran produk pertanianhadaédu hal yang
umum, terutama jika produk tersebut mudah rusaklaMkegiatan sortasi,
grading, pengepakan, transportasi, dan penyimpgrasta umumnya akan
mengalami susut karena banyak terjadi kerusakanpdaanganan yang kurang
baik sehingga banyak yang terbuang dalam berbaggiatan. Sehingga harga
tiap kilogram di tingkat petani seringkali tidakpaé dibandingkan dengan harga

per kilogram di tingkat eceran.



5. Biaya penyimpanan.

Biaya penyimpanan dapat menjadi biaya yang perdalgm pemasaran
produk pertanian karena seringkali tujuan penyirapaga agar produk tersedia
sepanjang waktu. Ini membutuhkan biaya yang tidadikg terutama gudang
yang digunakan relatif komersial.

6. Biaya prosesing.

Biaya produk pertanian yang terlebih dahulu harnpsodes, seperti padi
dan jagung perlu digiling. Perhitungan biaya progggerlu memperhitungkan
konversi, seperti harga gabah dengan harga beras&@aroduknya tidak sama.
Biaya prosesing tergantung dari tingkat efisiengjanisasi yang melakukan
prosesing.

7. Biaya modal.

Biaya modal mungkin tidak begitu nyata tetapi selbeya sangat penting
karena ada kemungkinan pedagang meminjam uang bdaxk. Uang yang
dipinjam perlu ditambah dengan biaya kolateral 8anga. Biaya yang tidak
berasal dari pinjaman perlu juga diperhitungkarydigesempatannya.

8. Pungutan-pungutan, komisi, dan pembayaran tidakires

Biaya lain yang perlu diperhitungkan seperti biagdribusi di pasar,

komisi ke pedagang perantara, pajak-pajak dan kahieya yang dikeluarkan

secara tidak resmi, misalnya pungli.

2.3.8 Efisens Pemasar an
Istilah efisiensi pemasaran sering digunakan datamilai prestasi kerja

(performance) proses pemasaran. Hal itu mencerminkan konsensimsvab

pelaksanaan proses pemasaran harus berlangsumg séseen. Teknologi atau
prosedur baru hanya diterapkan bila dapat menikghaefisiensi pemasaran.
Efisiensi pemasaran dapat didefinisikan sebagaiingkatan rasio keluar-

masukan yang umumnya dapat dicapai dengan salallaatempat cara berikut:
1) keluaran tetap konstan sedang masukan keckelRaran meningkat sedang

masukan tetap konstan, 3) keluaran meningkat dd&ladar yang lebih tinggi



daripada peningkatan masukan, 4) keluaran menualeamdkadar yang lebih
rendah daripada penurunan masukan (Downey dansénci 992).

Efisiensi pemasaran berarti maksimalisasi dariordsaluaran (output)
dengan masukafinput). Input dalam konsep ini dimasukkan adalah ramalan dari
tenaga kerja, modal dan manajemen yang digunakeh l@mbaga-lembaga
pemasaran dalam proses pemasaran, sedargtpmt adalah kepuasan yang
diperoleh konsumen terhadap komoditas yang ditasitdeh lembaga-lembaga
pemasaran tersebut (Kotler, 1997).

Dalam pemasaran yang efisien, Mubyarto (1995) meikdre batasan
sebagai berikut, yaitu jika:

a. Mampu menyampaikan hasil-hasil dari petani produserkonsumen akhir
dengan biaya serendah-rendahnya.
b. Mampu mengadakan pembagian yang adil terhadap mpegiasaran.

Efisiensi dalam sistem pemasaran dapat diukur demlga cara, yaitu
menghubungkan antamaput yang digunakan untuk memperolaltput dan dapat
pula diukur dengardosses untuk tahap pemasaran tertentu. Pemasaran yang
efisien dapat didefinisikan sebagai optimasi dasiainput dan output. Suatu
perubahan yang mengurangi biayaput dalam melaksanakannya. Kegiatan
tertentu tanpa mengurangi kepuasan konsumen dipgndabagai perbaikan
dalam efisiensi (Nitisemito, 1993).

Suatu perusahaan yang menyebabkan perubahan baya untuk
menghasilkanoutput tanpa mengurangi kepuasan konsumen dikatakan aebag
peningkatan efisiensi pemasaran, akan tetapi ap@eahurunan biaya itu juga
dikatakan penurunan kepuasan, maka akan dikata@mynan efisiensi atau jika
konsumen menghendaki produk yang berbeda walaupah itu akan
meningkatkan biaya pemasaran seringkali diasosiasebagai peningkatan
efisiensi pemasaran.

Soekartawi (1989), menyadari sulitnya mengukuriesis pemasaran,
sehingga memberikan beberapa faktor yang dapatalipabagai ukuran efisiensi

pemasaran, yaitu:



1. Keuntungan pemasaran.

2. Harga yang diterima konsumen.

3. Tersedianya fasilitas fisik pemasaran dan kompp#sar.

Menurut Anindita (2004), setidaknya ada lima mdsalgama yang

menghambat terjadinya sistem pemasaran yang efisiadonesia, yakni:

1. Lemahnya infrastruktur yang menghubungkan antandysen dengan pasar
dan konsumen akhir.

2. Rendahnya arus informasi pasar.

3. Skala pasar produk pertanian yang relatif kecil.

4. Kurangnya pengetahuan yang perlu dimiliki petam g&dagang terutama
berkenaan dengagnading danhandling.

5. Kurang atau tidak adanya kebijaksanaan pemasamag gakup baik dan
pelaksanaan peraturan yang sering merugikan sipEmmsaran, misalnya

pungutan tidak resmi (pungli).

2.3.9 Pendekatan Efisiensi Pemasaran

Pendekatan efisiensi pemasaran dilakukan untuk akemgpenampilan
pasar erformance market). Dengan demikian efisiensi dalam sistem pemasaran
menyangkut biaya yang diperlukan untuk melaksanakaterapa fungsi
pemasaran. Perbaikan efisiensi pemasaran di bigartgnian merupakan tujuan
utama dari berbagai lembaga dalam perekonomiarertsgpetani, pedagang,
pemerintah, dan masyarakat sebagai konsumen. Pidiak ada tiga macam
penyebab ketidakefisienan pemasaran, yaitu: appgnya saluran pemasaran; b)
tingginya biaya pemasaran; dan c) kegagalan p&ssgagalan pasar seperti
adanya kolusi, peraturan pemerintah dan asimdtrnmasi relatif masih sedikit
dilakukan telaah dan penelitian. Saluran pemasdiraidang pertanian seringkali
panjang menyebabkan biaya pemasaran dari produsekolksumen menjadi
tinggi. Disamping itu, sifat produk pertanian sepleesarnya biaya pengangkutan
dan mudah rusak, seringkali menjadi penyebab ut@tidakefisienan pemasaran
komoditi pertanian dibandingkan dengan produk iftmuAnindita, 2004).

Tingkat efisiensi pemasaran dapat diukur dengan:



1. Efisiensi operasionabperational efficiency)

Memperhatikan hubungan antargput dan output, apabila tingkabutput
dapat meningkat dengan jumlaiput tetap atau semakin menurun berarti terjadi
peningkatan efisiensi operasional. Efisiensi imgutiakan untuk mengukur suatu
kejadian dimana biaya pemasaran berkurang tetafput dapat meningkat
(Crawford, 200Gdalam Anindita, 2004).

Dalam efisiensi operasional dianggap bahwa sitaatdari produk tidak
mengalami perubahan dan tekanan yang ditujukan psalaa mengurangi biaya
input untuk menghasilkan komoditas dan jasa. Efisienserasional diukur
dengan rasio keluaran pemasaran terhadap pemagekaasaran. Tolak ukur
pemasaran ini berkaitan dengan kegiatan fisik. &8lam pemasaran, efisiensi
pemasaran sama artinya dengan pengurangan biagari¥lea, 1994).

2. Efisiensi hargagfricing efficiency)

Berkenaan dengan kemampuan sistem pemasaran daagalokasikan
sumberdaya dan mengkoordinasikan proses produksi pggnasaran sesuai
dengan keinginan konsumen. Efisiensi harga seringkekur melalui rasio
antarainput danoutput (Crawford, 200@alam Anindita, 2004).

Efisiensi harga bersangkutan dengan perbaikan dafserasi pembelian,
penjualan dan aspek harga dari prospek pemasadamigan rupa sehingga
tetap responsif terhadap keinginan konsumen, muanglialah apa dan berapa
yang ingin dibayar konsumen di pasar (Masyrofie94)9 Efisiensi harga
berkaitan dengan keefektifan harga dalam menceanirikaya keluaran yang
bergerak melalui sistem pemasaran. Harga yang aild@nsumen untuk barang-
barang yang dikirimnya dari sistem pemasaran haerscerminkan secara tepat
biaya pemasaran dan produksi (Downey dan Erickse9®R).

2.3.10 Konsep Produk Referens (The Reference Product Concept)

Susut dalam proses pemasaran produk pertanianhasiedaiatu hal yang
umum, terutama jika produk tersebut mudah rusakalap jika kualitas
penanganan dalam proses pemasaran rendah atawy haikn maka harga tiap

kilogram di tingkat petani seringkali tidak dap@bahdingkan dengan harga satu



kilogram di tingkat konsumen, karena satu kilogrdmtingkat petani dapat
menjadi kurang dari satu kilogram sampai di konsur@nonymous, 2009).
Perhitungan biaya dan margin pemasaran pertama dipkrlukan untuk
menentukan apakah perhitungan biaya dan margin gseara cukup beralasan
sesuai dengan nilai tambah dari komoditi tersetdB&gaimanapun juga,
perhitungan margin pemasaran perlu adanya pendei¢atey konsisten. Produk
yang dibeli konsumen seringkali sangat berbedakddran baku awal yang dibeli
padafarmgate (petani). Lebih dari itu proses pengolahan dapataptakan hasil
sampingan. Hasil sampingan bukan bagian dari proeigcensi, oleh karena itu
hasil sampingan dijaring ke luar dari kalkulasi daenyisakan biaya-biaya dan
margin yang disesuaikan dengan produk referendiagse contoh, 1 kg padi
dijual oleh petani menghasilkan sekitar 0,6 kg begang dijual kepada
konsumen. Atas dasar keadaan ini, tidak dapat meditiogkan biaya 1 kg padi
dengan biaya 1 kg beras. Oleh sebab itu, analdak tdapat membandingkan
perbedaan biaya pemasaran antara dua keadaanuteiSetithdalam Anindita
(2004), mengusulkan perlu adanya titik awal yangumgukkan 1 kg dari produk
yang dijual kepada konsumen dan hal ini disebutagaib produk referensi
(reference product), dimana rumus produk referensi ada 2, yakference to

petani dameference to pengecer.

berat produk setelah susut
berat awal produk

Reference to petani =

Reference to pengecer = berat awal produk
PRI berat produk setelah susut



I1l. KERANGKA TEORITIS

3.1 Kerangka Pemikiran

Tanaman jagung merupakan tanaman yang serba camagtlruh bagian
dari tanaman ini bisa dimanfaatkan. Dalam hal ah&ls satu bagian dari tanaman
jagung yang bernilai ekonomi adalah bijinya. Didndsia, jagung merupakan
komoditi tanaman pangan kedua terpenting seteldh gagung memiliki nilai
gizi baik itu protein, karbohidrat, dan kalori yamgendekati nilai gizi yang
terkandung pada padi. Biji jagung dapat digunakelvagai bahan baku industri
pakan ternak, industri farmasi, maupun industrhafa makanan ringan seperti
roti jagung, tepung, biskuit, maupun kue kering.n\b@at permintaan terhadap
jagung setiap tahunnya mengalami peningkatan.

Kebutuhan terhadap jagung terus mengalami peniagkseiring dengan
pertambahan jumlah penduduk serta berkembangnystingang menggunakan
jagung sebagai salah satu bahan baku produksinigh Karena peluang dan
potensi yang cukup baik ini, maka telah sejak ldaamaman jagung diusahakan
oleh masyarakat di Desa Segunung Kecamatan DlaKgbupaten Mojokerto
sebagai salah satu komoditi unggulan, dan harusbdimgi sistem usahatani dan
pemasaran yang baik.

Supaya jagung dapat tersampaikan ke tangan konsumaka dilakukan
proses pemasaran. Menurut Masyrofie (1994), pemasarerupakan proses
aktivitas penyampaian komoditas dari produsen kepadsumen melalui saluran
pemasaran. Dalam mendistribusikan suatu produk urngammenggunakan lebih
dari satu macam saluran pemasaran. Sederhanauatéoya saluran pemasaran
tergantung pada macam komoditi dan sistem pasapaladanya keberadaan
sistem pemasaran, baik itu saluran ataupun lempagesaran, maka produsen
dalam hal ini adalah petani jagung akan merugierkarhasil panennya tidak
terjual. Proses ini melibatkan tiga pelaku utanmatuypetani sebagai produsen,
lembaga-lembaga pemasaran, dan konsumen. Banyakitrsgd lembaga

pemasaran yang terlibat akan menentukan panjardgkeya saluran pemasaran.



Semakin panjang saluran pemasaran maka akan mRaliblabih banyak lembaga
pemasaran.

Produsen dan lembaga-lembaga pemasaran melakukagsi-fungsi
pemasaran untuk menyampaikan jagung hingga ke riakgasumen. Adapun
fungsi-fungsi yang dilakukan adalah fungsi fisikngsi pertukaran, dan fungsi
fasilitas. Masing-masing lembaga pemasaran seswmigath kemampuan
pembiayaan yang dimiliki akan melakukan fungsi psanan dengan cara yang
berbeda-beda. Perbedaan inilah yang menyebabkga p#ng dikeluarkan dan
keuntungan yang diambil masing-masing lembaga pamaasberbeda. Fungsi-
fungsi pemasaran tersebut merupakan aktivitas lparigngsung selama komoditi
jagung berpindah dari produsen ke konsumen sertaponamemberikan nilai
kegunaan terhadap produk tersebut. Anindita (20@4é))yatakan bahwa saluran
pemasaran di bidang pertanian yang umumnya panjaegyebabkan biaya
pemasaran dari produsen ke konsumen menjadi tiBgaya pemasaran timbul
sebab untuk membiayai fungsi-fungsi pemasaran yhlagukan oleh lembaga
pemasaran.

Mubyarto (1995), mengatakan bahwa pemasaran yarsierefialah
pemasaran yang mampu menyampaikan hasil-hasil pgdani atau produsen
kepada konsumen dengan biaya yang semurah-muraftara mampu
mengadakan pembagian yang adil dari keseluruhayaly@ng dibayar konsumen
terakhir kepada semua pihak yang ikut serta dal@miakan produksi dan
pemasaran barang tersebut. Sedangkan menurut 8oakét993), pemasaran
dikatakan efisien jikahare keuntungan diantara lembaga pemasaran yang terliba
dalam suatu saluran pemasaran relatif merata. iiddisa dilihat dari analisis
margin pemasaran untuk mengetahui rasio keuntudganbiaya pada masing-
masing lembaga pemasaran dan juga untuk mengetaneiharga yang diterima
oleh petani. Apabila berdasarkan analisis margimgsaran semua lembaga
pemasaran memperoleh keuntungan yang cukup mewdta pemasaran dapat
dikatakan efisien.

Selain itu, efisiensi pemasaran juga dapat diukenggunakan efisiensi

harga dan efisiensi operasional. Efisiensi harg&dian dengan kemampuan



sistem pemasaran dalam mengalokasikan sumberdaydeadh menguntungkan.

Sedangkan efisiensi operasional digunakan untukgoiem suatu kejadian

dimana biaya pemasaran berkurang tapput dapat meningkat. Efisiensi harga
dapat dilihat berdasarkan biaya yang dikeluarkatukufungsi transportasi dan
fungsi prosesing. Efisiensi harga akan tercapaulumbhasing-masing lembaga
pemasaran apabila selisin harga lebih besar daripsya yang dikeluarkan.

Selisih harga merupakan cerminan dari biaya yahkegluhrkan oleh lembaga
pemasaran selanjutnya. Efisiensi harga berdasdtkagsi transportasi tercapai
apabila selisih harga pada satu tempat dengan tdaipalebih besar daripada
biaya transportasi yang dikeluarkan, dengan asuemsbaga pemasaran tidak
melakukan fungsi selain fungsi transportasi. Daisiezisi harga berdasarkan
fungsi prosesing akan tercapai apabila selisih endrgrang diproses dengan
barang yang tidak diproses lebih besar daripadalpeosesing.

Analisis efisiensi operasional dilihat dari penggan fasilitas transportasi
untuk mengangkut komoditi. Dalam mengirimkan pratiklembaga pemasaran
menggunakan alat transportasi, masing-masing leapagasaran menggunakan
alat transportasi yang berbeda sesuai dengan kebutya. Jenis kendaraan yang
berbeda akan memiliki kapasitas angkut normal ybegeda pula. Efisiensi
pemasaran secara operasional akan tercapai apalbilatransportasi untuk
mengangkut komoditi digunakan dengan kapasitas imak&ull capacity).

Menurut Mellor dalam Anindita (2004), menyatakan bahwa perbaikan
pemasaran mendorong peningkatan produksi melakilehgsung dan efek tidak
langsung. Efek langsung terjadi karena pemasararammgah harga di tingkat
petani melalui turunnya biaya pemasaran dan efldk tiangsung terjadi karena
adanya perluasan pasar yang disebabkan konsumah rdaperima harga lebih
rendah yang pada akhirnya menaikkan harga di tingkadusen. Perbaikan
pemasaran pada dasarnya adalah upaya perbaikantposr produsen terhadap
pedagang, pedagang terhadap konsumen, dan selbaht@galui perbaikan daya
saing komoditas pertanian sehingga semua pihak eretep keuntungan sesuai
dengan kepentingannya masing-masing. Perbaikan gaeama juga berarti

persaingan memperebutkan keuntungan dalam perdagabgk pada pasar



domestik maupun internasional secara adil dan geEras yang bebas dan
kompetitif. Oleh karena itu, keberhasilan dalambpém@n pemasaran akan
memberikan dampak multifungsi dalam pembangunataman seperti menjadi
penghela bagi peningkatan produksi, produktivitas kiualitas produk pertanian,
memperluas kesempatan kerja dan menjadi kunci utapsya peningkatan
pendapatan petani (Anonymous, 2010).

Uraian kerangka pikir diatas dapat disimpulkanadelskema kerangka
pemikiran pada Gambar 1:
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3.2 Hipotesis
Berdasarkan kerangka pemikiran tersebut, hipoiesig diajukan dalam
penelitian ini adalah:

1. Diduga semakin panjang saluran pemasaran yangatiedito banyak lembaga
pemasaran, dimana tiap lembaga pemasaran melakukgsi pemasaran
yang membutuhkan biaya, sehingga mempengaruhiitipgdnarga jual akhir
di tingkat lembaga pemasaran.

2. Diduga lembaga pemasaran mengangkut jagung kum@amdapasitas normal

alat transportasi yang digunakan.

3.3 Pembatasan Masalah
Untuk mempersempit ruang lingkup penelitian, makamipatasan
permasalahan adalah:

1. Komoditi yang di analisis adalah jagung.

2. Penelitian dilakukan pada bulan Desember 2010 hintgnuari 2011, dan
harga yang dipakai adalah harga yang berlaku peatepenelitian.

3. Responden petani diambil dari satu desa, yaitu [FEgunung Kecamatan
Dlanggu Kabupaten Mojokerto karena merupakan ssddéiln sentra produksi
jagung.

4. Penelitian dibatasi penekanannya hanya pada agmeé&garan saja dan tidak
dilakukan pembahasan pada aspek usahataninya.

5. Analisis efisiensi pemasaran dilakukan dengan mé&ngh margin

pemasaran, efisiensi harga, dan efisiensi operasion

3.4 Definisi Operasional dan Pengukuran Variabel
Definisi operasional adalah petunjuk pelaksanaagaibgana mengukur
variabel-variabel dalam penelitian. Pengukuran alsgi-variabel penelitian

dijelaskan sebagai berikut:



3.4.1 Definisi Operasional

1.

Pemasaran adalah proses penyaluran jagung dani gefaku produsen ke
konsumen melalui saluran pemasaran tertentu.

Saluran pemasaran adalah aliran arus komoditaagad@ari produsen sampai
ke konsumen.

Lembaga pemasaran adalah suatu badan usaha ataduin@gng melakukan

aktivitas penyampaian komoditas jagung dari produse konsumen serta
mempunyai hubungan satu sama lain.

Petani produsen adalah pihak yang memproduksi damual hasil jagung

baik secara keseluruhan atau sebagian.

Tengkulak adalah pedagang yang membeli langsungdeepetani jagung
untuk selanjutnya disalurkan kepada lembaga permaskinnya, dimana
sistem pembelian dengan cara satuan berat (kg).

Pedagang pengumpul adalah pedagang yang membietedgkulak untuk

selanjutnya disalurkan kepada lembaga pemasarany&i dimana sistem
pembelian dengan berdasarkan satuan berat (kg).

Pedagang besar adalah pedagang yang membeli dfggey pengumpul
dalam skala usaha yang besar atau dalam jumlahakatgngan sistem
pembelian berdasarkan satuan berat (kg).

Harga jual adalah harga yang diterima oleh petaodysen atau masing-
masing lembaga pemasaran sebagai pengganti komaudhyg dipasarkan,

yang dihitung berdasarkan Rp/kg.

. Harga beli adalah harga yang dibayarkan oleh koesustau masing-masing

lembaga pemasaran untuk mendapatkan komoditi yamginkan, dan
dinyatakan dalam Rp/kg.

10.Margin pemasaran adalah selisih antara harga dkainprodusen dengan

harga ditingkat konsumen, yang dinyatakan dalankdrp/

11.Distribusi margin adalah pembagian besarnya mangtok masing-masing

tingkat lembaga pemasaran dibanding dengan totejimpemasaran, yang

dinyatakan dalam persentase (%).



12.Share margin pemasaran adalah bagian harga yang telaiinth produsen
dan lembaga pemasaran lainnya beserta biaya y&efualikan dibanding
dengan harga yang dibayarkan oleh konsumen aldmng dinyatakan dengan
persentase (%).

13. Share petani adalah persentase harga yang diterimapami dibandingkan
dengan harga yang dibayarkan oleh konsumen, dapatdikan dalam
persentase (%).

14 Efisiensi harga adalah tingkat efisiensi yang dilihdari biaya yang
dikeluarkan untuk melakukan fungsi-fungsi pemasatangan harga-harga
yang sudah berlaku dalam setiap proses pemasaadtn, yntuk melihat
apakah harga ditingkat konsumen sudah mencermivikga pemasaran.

15. Efisiensi operasional adalah tingkat efisiensi yalithat dari penggunaan-
penggunaan fasilitas fisik pemasaran untuk melakukangsi-fungsi

pemasaran.

3.4.2 Pengukuran Variabel

1. Pemasaran yang efisien adalah pemasaran yang nraempampaikan hasil
dari petani produsen ke konsumen dengan biaya daterendahnya dan
mampu mengadakan pembagian yang adil dari keserdtarga yang
dibayar konsumen terakhir kepada semua pihak yarigerta dalam kegiatan

produksi dan pemasaran jagung.

\ . Total Margin Pemasaran
2. Efisiensi pemasaran (Ep) = _ 2
Total Biaya Pemasaran

Ep > 1, pemasaran dikatakan efisien
Ep = 1, BERBreak Event Point)
Ep < 1, pemasaran dikatakan tidak efisien

3. Panjang pendeknya saluran pemasaran dilihat datajulembaga pemasaran
yang terlibat dalam proses pemasaran dari prodsaempai ke konsumen
akhir.



. Keuntungan pemasaran diukur dari harga jual dilgirasiengan biaya
pemasaran dikurangi dengan harga beli, dan dingatalalam Rp/kg, atau
dapat dirumuskan sebagai berikut:

Kp=A-(B +C)

Keterangan:

Kp = Keuntungan pemasaran (Rp/kg)

A = Harga jual (Rp/kg)

B = Biaya pemasaran (Rp/kg)

C =Harga beli (Rp/kg)

. Biaya pemasaran adalah biaya yang dikeluarkan péthni produsen dan
lembaga pemasaran yang digunakan untuk membiayagsifiungsi
pemasaran, dinyatakan dalam Rp/kg.

. Biaya pemetikan dihitung berdasarkan upah tenaga ketuk petik per hari
per kilogram, dinyatakan dalam Rp/kg.

. Biaya pengupasan dihitung berdasarkan upah tenaga Untuk kupas per
hari per kilogram, dinyatakan dalam Rp/kg.

. Biaya pemipilan dihitung berdasarkan banyaknya nggwang dipipil
(dirontokkan) dari tongkol serta penggunaan bahakeab mesin perontok,
dihitung berdasarkan Rp/kg.

. Biaya penjemuran dihitung berdasarkan banyaknyanggyang dijemur serta

upah tenaga kerja per hari per kilogram, dinyatadalah Rp/kg.

10.Biaya pengemasan dihitung berdasarkan biaya yakgludrkan untuk

membayar karung plastik yang digunakan untuk peagam yang
dinyatakan dalam Rp/kg.

11.Biaya sortasi dihitung berdasarkan upah tenaga kerfuk sortasi per hari,

dinyatakan dalam Rp/kg.

12.Biaya transportasi dihitung berdasarkan harga ydibgyarkan pedagang

untuk ongkos angkut kendaraan serta pengisian badlear, dan dinyatakan

dalam Rp/kg.

13.Biaya bongkar muat dihitung berdasarkan upah tekaga, yang dinyatakan

dalam Rp/kg.



14.Biaya penimbangan dihitung berdasarkan biaya yaikgludrkan untuk
menimbang karung plastik berisi jagung, yang diaan dalam Rp/kg.

15.Biaya transaksi dihitung berdasarkan biaya yan@lddckan oleh lembaga
pemasaran untuk memperlancar proses komunikasa segosiasi antar
lembaga pemasaran, dinyatakan dalam Rp/kg.

16.Biaya retribusi dihitung berdasarkan biaya yangebdnkan kepada lembaga
pemasaran ketika memasuki pasar dengan menggukakdaraannya, yang
dinyatakan dalam Rp/kg.



V. METODE PENELITIAN

4.1 Metode Penentuan L okas Penelitian

Penelitian ini dilakukan di Desa Segunung, Kecamaflanggu,
Kabupaten Mojokerto. Penentuan daerah penelitidkukan secara sengaja
(purposive). Dengan pertimbangan bahwa desa tersebut merum{ah satu
desa sentra produksi jagung, didukung produktivjeaging yang diusahakan
cukup besar dan stabil serta kondisi alam yang mjang usahatani jagung. Desa
Segunung Kecamatan Dlanggu intensif membudidaya&ganng untuk bahan
pakan ternak, sehingga hasil produksi baik daldmueditas dan kuantitasnya.

4.2 M etode Penentuan Responden
Penentuan responden dalam penelitian ini dilakuttalam dua tahap,

yaitu penentuan responden petani dan penentuaratgriemasaran. Penentuan
responden untuk petani jagung adalah dengan meakggnmmetode secara acak
sederhangsimple random sampling). Penggunaan metode ini didasarkan pada
kehomogenitasan petani-petani di daerah penelittomogen yang dimaksud
adalah adanya persamaan pola menanam jagung daralwiyang tidak tersebar.
Banyaknya sampel yang diambil berdasarkan rumugrs{@960)dalam Hidayat

(2002), menggunakan rumus sebagai berikut:

N
N=T7N G)
Dimana:
n = ukuran sampel.
N = ukuran populasi.

e = batas kesalahan sebesar 15%.



2} 203
"1+ 203 (0,0225)

203
n=——
5,5675
n=36

Sehingga, dari jumlah populasi sebesar 203, dipkredmpel sebanyak 36
petani yang ada di Desa Segunung. Sedangkan uahgnfuan responden untuk
lembaga pemasaran dilakukan dengan probability sampling, yaitu prosedur
pengambilan contoh dimana peluang dari anggotalasipuntuk muncul sebagai
sampel tidak diketahui secara pasti. Prosedur pebiggn contoh dilakukan
dengan metodenow ball sampling. Pada metode ini sampel dikumpulkan dari
suatu kelompok yang anggotanya sukar diakses, tampaetapkan kerangka
sampel terlebih dahulu. Sampel diperoleh berdasarkformasi dari sampel
sebelumnya dan dapat digunakan untuk mengumpulkBommasi yang rinci.
Maka dapat dikatakan pengambilan contoh dilakulemgdn menentukan sampel
awal kemudian menentukan sampel berikutnya berkiasamformasi yang
diperoleh.Show ball sampling ini merupakan akumulasi penentuan sampel yang
diperoleh dari informan di suatu lokasi, dan penantsampel lainnya ditentukan
atas saran, rekomendasi, atau arahan dari infoseta@lumnya. Untuk melakukan
metode ini dilaksanakan dengan menetapkan komyalitg akan diteliti, yaitu
jagung dan diikuti aliran komoditi tersebut daritgre produsen jagung sampai
pada lembaga pemasarannya dengan pendekatan Yakukan terhadap jagung

dan bagaimana komoditi ini dipasarkan.

4.3 Metode Pengumpulan Data
Jenis data yang digunakan dalam penelitian ini ggerdata primer dan
data sekunder. Metode pengumpulan data yang dignredalah:
1. Data primer, diperoleh melalui wawancara langsutay derupa kuisioner
kepada petani dan lembaga pemasaran yang teréldat abservasi langsung
dan dokumentasi terhadap kegiatan pemasaran jagangan mengikuti

aliran saluran pemasaran dan pengamatan terhadagpgi fpemasaran yang



dilakukan oleh tiap-tiap lembaga pemasaran. Obseyang dilakukan berupa
pengamatan terhadap kegiatan jual beli komoditgan@ ditingkat petani,
tengkulak, pedagang pengumpul, pedagang besar,as&mgkonsumen dan
pengamatan terhadap aktivitas pemipilan, penjemurg@enyortiran,
pengangkutan, bongkar muat, dan perlakuan lairadeqh jagung. Data yang
dikumpulkan antara lain karakteristik petani jagutan lembaga pemasaran,
keadaan umum usahatani dan pemasaran jagung, jleniddaga pemasaran
yang terlibat dalam tiap saluran beserta fungsigsaman yang dilakukan,
harga komoditas jagung, dan biaya yang dikeluatiegniembaga pemasaran.
2. Data sekunder, diperoleh dari instansi yang terkl@ihgan produksi dan
pemasaran jagung, yaitu Kantor Kepala Desa Seguriamgfor Kecamatan
Dlanggu, serta Dinas Pertanian Kabupaten Mojok&énsta beragam pustaka
ilmiah yang menunjang kinerja penelitian dan untoklengkapi data-data
primer. Adapun data yang diambil antara lain letg&ografis, batas
administrasi, potensi daerah penelitian, tata gahan, dan keadaan umum
penduduk menurut kelompok usia, jenis kelamin, katgoendidikan, serta

jenis pekerjaannya.

4.4 Metode Analisis Data

Data yang diperoleh dari lapangan kemudian diasali&nalisis yang
digunakan dalam penelitian ini didasarkan pada deettengan tiga pendekatan,
yakni analisis deskriptif, analisis kualitatif, danalisis kuantitatif. Adapun alat
analisis yang digunakan, yaitu:
4.4.1 Analisis Deskriptif

Analisis ini digunakan untuk mendeskripsikan lendbggmasaran yang
terlibat dalam pemasaran jagung dan fungsi-fungsngsaran yang dilakukan

oleh lembaga pemasaran pada tiap-tiap saluran peamas

4.4.2 AnalisisKualitatif
Analisis kualitatif menjelaskan serta memberi Qaman secara sistematis

dan akurat mengenai biaya dan keuntungan yangaigheoleh masing-masing



lembaga pemasaran yang terlibat dalam pemasaranga¢eberhasilan dilihat
dari peningkatarshare harga yang diterima oleh petani dan margin pemasara
yang menurun bila dibandingkan dengan lembaga paraselanjutnya. Dengan
demikian analisis kualitatif ini diharapkan akanmpau memberikan penjelasan
tentang faktor-faktor yang mempengaruhi efisier@ngasaran jagung di daerah

penelitian.

4.4.3 Analisis Kuantitatif
4.4.3.1 AnalisisMargin Pemasaran

Analisis margin pemasaran digunakan untuk mengetghanjang
pendeknya rantai pemasaran yang mempengashdre petani. Dengan alat
analisis ini dapat diketahui distribusi margin pesaran, distribusshare dari
biaya pemasaran serta keuntungan lembaga-lembagasaean terhadap margin
total dari berbagai saluran pemasaran.

1. Margin Pemasaran.

Apabila dalam pemasaran suatu produk pertanianagatd lembaga
pemasaran yang melakukan fungsi pemasaran, makginn@masaran secara
matematis dapat ditulis sebagai berikut:

m n
M :Z Cij + an

=1 =1

Keterangan:

M adalah margin pemasaran.

Cij adalah biaya pemasaran untuk melakukan furgsigsaran ke-i oleh lembaga
ke-j.

nj adalah keuntungan yang diperoleh lembaga pemakara

m adalah jumlah jenis biaya pemasaran.

n adalah jumlah lembaga pemasaran.



Margin pemasaran menunjukkan perbedaan harga dkatinlembaga
dalam sistem pemasaran, atau perbedaan antarehjyamg dibayar konsumen
dan jumlah yang diterima produsen atas suatu progektanian yang

diperjualbelikan, dan dapat dinyatakan sebagakberi

MP = Pr — Pf
Dimana:
MP = Margin pemasaran.
Pr = Harga di tingkat konsumen.
Pf = Harga di tingkat produsen.

Margin pemasaran dapat pula ditulis sebagai berikut

MP =BP + K
Dimana:
MP = Margin pemasaran.
BP = Biaya pemasaran.
K = Keuntungan pemasaran.

Margin pemasaran (MP) disebut juga (4 = margin pemasaran total,
dimana Ma = Pr — Pf atau My = M1 + M2 + M3 + .... + Mn yang merupakan
margin pemasaran dari masing-masing kelompok lembagmasaran. Jadi,
distribusi margin dapat dijelaskan sebagai berikut:

DM = Ml\t/l(jtal X 100%
Dimana:
DM = Distribusi margin.
Mi; = Margin pemasaran ke-i, lembaga pemasaran ke-i.

M wotar = Pr— Pf (Rp/kg).
Distribusi margin pemasaran adalah bagian keuntung@mbaga
pemasaran atas biaya jasa yang telah dialokasikdimk unelakukan fungsi

pemasaran.



Share harga yang diterima petani dihitung dengan cara:
Pf
> 0
Shp 5. X 100%

Dimana:

Shp  =share harga petani produsen (%).

Pr = harga di tingkat konsumen (Rp/kg).

Pf = harga di tingkat petani produsen (Rp/kg).

Share biaya pemasaran pada tiap lembaga pemasaran gargatt dihitung

dengan cara:

Bi

Shi =5 pr X 100%
Dimana:
Sbi  =share biaya lembaga pemasaran ke-i.
Bi = jenis biaya.

Sedangkashare keuntungan lembaga pemasaran ke-i ialah:

Ki
1 A= 0
Ski P PfX 100%

K = Pji — Pbi — Bij

Dimana:

Ski  =share keuntungan lembaga pemasaran ke-i.

Ki = keuntungan lembaga pemasaran ke-i.

Pji = harga jual lembaga pemasaran ke-i.

Pbi = harga beli lembaga pemasaran ke-i.

Bij = biaya pemasaran lembaga pemasaran ke-i ddvalgai jenis biaya.

2. Konsep Produk Referen@ihe Reference Product Concept)

Susut dalam proses pemasaran produk pertanianhaskedaatu hal yang
umum, terutama jika produk tersebut mudah rusakalap jika kualitas
penanganan dalam proses pemasaran rendah atawg haikn maka harga tiap
kilogram di tingkat petani seringkali tidak dapa@bahdingkan dengan harga satu



kilogram di tingkat konsumen, karena satu kilogrdmtingkat petani dapat
menjadi kurang dari satu kilogram sampai di konsu@eaonymous, 2009). Oleh
karena itu, perhitungan margin pemasaran perlu yadgmendekatan yang
konsisten, dan Smittialam Anindita (2004) mengusulkan perlu adanya titik wa
yang menunjukkan satu kilogram dari produk yangalikepada konsumen, yang
disebut dengan produk referengeference product), dimana rumus produk

referensi ialah:

berat produk setelah susut
berat awal produk

Reference to petani =

berat awal produk

Reference to pengecer =
peng berat produk setelah susut

3. Tingkat Kelayakan Usaha (R/gatio)

Kelayakan suatu usaha bisa ditentukan dengan ntenghpercost ratio,
yaitu imbangan antara penerimaan suatu usaha deatdrbiaya produksinya.
Semakin besar total penerimaan yang diterima oleltususaha, maka usaha
tersebut semakin layak dan menguntungkan. Analg(S ratio, dirumuskan
sebagai berikut:

R/Cratio = TR/TC

Keterangan: TR = penerimaan total (Rp)

TC = biaya total (Rp)

Dari perbandingan tersebut, akan dicapai kriteglayakan usaha sebagai berikut:

1. R/Cratio > 1, maka usaha tersebut layak dan menguntungkan.

2. R/Cratio = 1, maka usaha tersebut tidak menguntungkanidiak merugikan
(impas).

3. R/Cratio < 1, maka usaha tersebut tidak layak dan merugi8aekartawi,
1993).



4.4.3.2 Analisis Efisiens Pemasaran

Menurut Blesser dan Kinglalam Anindita (2004), untuk mengetahui
efisiensi pemasaran digunakan dua alat pengukyeaty efisiensi hargdprice
efficiency) dan efisiensi operasion@perational efficiency).

1. Efisiensi HargdPrice Efficiency).

Pengukuran efisiensi harga berkenaan dengan kensampaistem
pemasaran dalam mengalokasikan sumber daya dankooedmasikan proses
produksi dengan keinginan konsumen. Efisiensi erkbitan dengan keefektifan
harga dalam mencerminkan biaya keluaran yang ledtgenelalui sistem
pemasaran. Efisiensi harga digunakan untuk mebhipakah sistem pemasaran
sudah efisien atau belum pada pasar bersaing seapBengukuran dengan
efisiensi harga ini menggunakan asumsi bahwa strygdsar yang terjadi adalah
persaingan sempurna, yaitu pasar dimana terdapgbakagenjual dan pembeli,
dan setiap penjual dan pembeli tidak dapat mempehgekeadaan pasar
(Sukirno, 2002). Pemasaran yang efisien terjadbiégaseluruh sistem pasar,
harga yang terjadi harus merefleksikan biaya sepagnyvaktu, ruang, dan bentuk.
Dalam hal ini adalah biaya transportasi dan biagagsing.

Salah satu contoh efisiensi harga, dapat dilihai désiensi harga
berdasarkan biaya transportasi yang dapat diukugatemenghitung selisih dari
harga jual antara lembaga pemasaran dan biaygtraasi. Apabila selisih harga
jual antar lembaga pemasaran lebih besar dari ltfiapaportasi, berarti efisiensi
harga berdasarkan biaya transportasi sudah efisien.

a. Biaya TransportagiTransport Cost).

Efisiensi harga dari transportasi yaitu dengan rhiguagg perbedaan harga
komoditas diantara dua tempat dimana harus lelsbrkeau sama dengan biaya
transportasi.

Harga jual di pedagang satu — harga jual di pedatzn> biaya transportasi.
Hji — Hji-1)> BT

Kriteria efisiensi harga menurut fungsi transparntesuk lembaga pemasaran:

Jika: Hj — Hji.1) > BT, maka efisiensi tercapai.

Hji — Hji.1) < BT, maka efisiensi belum tercapai.



Keterangan:

Hji = harga jual pada lembaga pemasaran ke-i (Rp/kg).
Hji.1) = harga jual pada lembaga pemasaran sebelumkdRp/
BT = biaya transportasi (Rp/kg).

b. Biaya Prosesing
Harga komoditi yang diproses — harga komoditi yaiagk diproses> biaya
prosesing.
Hpi — Hpi-y) > BP

Kriteria efisiensi harga menurut fungsi prosessintpk lembaga pemasaran:
Jika : Hp-Hpi-1) > BP, maka efisiensi tercapai.

Hp — Hpi1) < BP, maka belum efisien.
Keterangan:
Hpi = harga jual komoditi yang sudah diproses paddbéma pemasaran ke-i
(Rp/kg).
Hpi1) = harga jual komoditi yang tidak diproses pada lagsb pemasaran
sebelum i (Rp/kQ).
BP = biaya prosessing (Rp/kg).

2. Efisiensi OperasiongdOperational Efficiency)

Digunakan untuk mengukur suatu kejadian dimana abipgmasaran
berkurang tetapi output meningkat. Efisiensi inrkemaan dengan keefektifan
atau kemampuan dalam melakukan aspek-aspek fis#tndpemasaran sesuai
dengan tujuannya. Efisiensi operasional dapat diwlangan cardoad factor
efficiency, yaitu suatu tingkat dari suatu perusahaan selragiastri menggunakan
secara penuh fasilitas-fasilitas yang tersedoad factor efficiency dapat dilihat
dari bagaimana cara menggunakan fasilitas yangsadara optimal. Fasilitas
yang dipakai ukuran adalah:

a. Fasilitas transportasi yang dihitung berdasarkanasaukuran dalam setiap
kali pengangkutan jagung, disesuaikan dengan ukkemdaraan. Apabila
kapasitas angkutnya 100%tull capacity), maka dapat dikatakan efisien.



Sedangkan apabila kapasitas angkutnya kurang @8 {under capacity),
maka dapat dikatakan tidak efisien. Kriteria pengak efisiensi operasional
dapat dirumuskan sebagai berikut:

Cp = 100%, dikatakan efisien.

Cp< 100%, dikatakan tidak efisien.

Dimana:

Cp = kapasitas kendaraan dalam mengangkut jagung.



V. KEADAAN UMUM DAERAH PENELITIAN

5.1 Gambaran Umum Daer ah Penelitian
Desa Segunung terletak di Kecamatan Dlanggu, KatbupMojokerto.
Desa Segunung memiliki enam dusun, yaitu Dusun, Jamsun Sumberingin,
Dusun Kebonalas, Dusun Ploso, Dusun Segunung, daorDNgrayung. Secara

administratif batas-batas Desa Segunung adalalyaieberikut:

Sebelah Utara : Desa Sumbersono, Kecamatan Rlangg
Sebelah Selatan : Desa Punggul, Kecamatan Dlanggu.
Sebelah Barat : Desa Talok, Kecamatan Dlanggu.
Sebelah Timur : Desa Mojokarang, Kecamatan Dlangg

Desa Segunung terletak pada daerah dataran retedajan ketinggian
tanah dari permukaan laut 37 m dpl, suhu udararaa32°C, memiliki curah

hujan antara 2000-3000 mm/tahun, serta merupakenaldgang subur.

5.2 Tata Guna L ahan
Luas Desa Segunung secara keseluruhan adalah 2444@4 yang
dimanfaatkan untuk beberapa keperluan diantarangamukiman umum,
perkantoran, jalan, sarana olahraga, dan lain-B&tara rinci penggunaan lahan
disajikan pada Tabel 1 berikut ini:
Tabel 1. Distribusi Penggunaan Lahan di Desa Segung

No Jenis Lahan Luas (Ha) Persentase (%)
1. | Lahan pertanian 182,395 74,52

2. | Pemukiman umum 53,577 21,89

3. | Perkantoran 1 0,41

4. | Jalan 4,6 1,88

5. | Lapangan olahraga 0,25 0,11

6. | Lain-lain 2,923 1,19

Total 244,745 100

Sumber: Data Potensi Desa Segunung, 2008



Pada Tabel 1 diatas menunjukkan luas lahan partanencapai 182,395
Ha atau 74,52% dari total luas desa. Berdasarkas lahan tersebut sektor
ekonomi utama adalah sektor pertanian, sehinggat diikatakan pada daerah
penelitian memiliki potensi yang tinggi di bidangrfanian. Hal ini dapat menjadi
salah satu faktor pendukung bagi pembangunan desaasuk pengembangan
usahatani jagung yang membutuhkan lahan yang laasmi§up besar. Sedangkan
penggunaan lahan untuk pemukiman umum di Desa 8agwebesar 53,577 Ha
atau 21,89%, perkantoran sebesar 1 Ha atau 0,41&h $ebesar 4,6 Ha atau
1,88%, lapangan olahraga seluas 0,25 Ha atau 0444, lain-lain seluas 2,923

atau sebesar 1,19% dari total luas desa.

5.3 Kedaan Umum Penduduk
5.3.1 Jumlah Penduduk
Jumlah penduduk Desa Segunung yang tercatat paldan t2008
seluruhnya sebanyak 2986 orang. Komposisi pendumlakbedakan berdasarkan
jenis kelamin dan umur. Rincian mengenai kompogisnlah penduduk
berdasarkan jenis kelamin dapat dilihat pada T2lselbagai berikut:
Tabel 2. Distribusi Penduduk Desa Segunung Berdadeain Jenis Kelamin

No Jenis Kelamin Jumlah (orang) Persentase (%)

1. Laki-Laki 1419 47,52

2. Perempuan 1567 52,48
Total 2986 100

Sumber: Data Potensi Desa Segunung, 2008

Dari Tabel 2 dapat dilihat komposisi penduduk bsatkan jenis kelamin,
jumlah penduduk perempuan 4,96% lebih besar darlaju penduduk laki-laki
dimana persentase perempuan sebesar 52,48% atanyalebl567 orang,
sedangkan laki-laki sebesar 47,52% atau sebesardtdmg.

Sedangkan rincian mengenai jumlah penduduk betdasaumur dapat
dilihat pada Tabel 3 berikut:



Tabel 3. Distribusi Penduduk Desa Segunung Berdadeain Umur

No Golongan Umur (tahun) Jumlah (orang) Persentasgb)
13 0-14 794 26,59
2. 15-29 683 22,87
3. 30-39 518 17,35
4. 40-49 456 15,27
5. 50-58 207 6,93
6. >59 328 10,99
Total 2986 100

Sumber: Data Potensi Desa Segunung, 2008

Dari tabel diatas diketahui bahwa penduduk Desgui@eg untuk
golongan umur 0-14 tahun sebanyak 794 orang at&@9#6 golongan umur 15-
29 tahun sebanyak 683 orang atau 22,87%, golongam 80-39 tahun sebanyak
518 orang atau 17,35%, golongan umur 40-49 tahbans@k 456 orang atau
15,27%, untuk golongan umur 50-58 tahun sebanyako2@ng atau 6,93%, dan
untuk lebih dari sama dengan 59 tahun sebanyalo@2®)) atau 10,99%.

Rata-rata penduduk di Desa Segunung yang beratiaymaur produktif,
yakni antara umur 15-49 tahun sebesar 55,49% d@ii jumlah penduduk. Hal
ini dapat menjadi salah satu faktor pendukung kagmbangunan di desa,
termasuk pengembangan usahatani jagung yang memkhattenaga kerja dalam

jumlah besar.

5.3.2 Tingkat Pendidikan

Tingkat pendidikan penduduk dapat dipakai sebagaloman dalam
penerimaan informasi yang berkembang saat ini.ribisi penduduk Desa
Segunung berdasarkan tingkat pendidikannya daphatdpada Tabel 4 berikut

ini:



Tabel 4. Distribusi Penduduk Desa Segunung Berdadean Tingkat
Pendidikan Formal

No Tingkat Pendidikan Jumlah (orang) Persentase (%)

1. | Tamat SD 812 36,49

2. | Tamat SMP 754 33,89

3. | Tamat SMA 614 27,60

4. | Diploma 16 0,72

5. | Sarjana 29 1,30
Total 2225 100

Sumber: Data Potensi Desa Segunung, 2008

Berdasarkan Tabel 4 dapat diketahui bahwa jumlahdpduk yang
menempuh pendidikan formal sebanyak 2225 orang aabl% dari jumlah
penduduk. Penduduk Desa Segunung yang paling bangakmpuh pendidikan
formal adalah penduduk yang menempuh pendidikagghirsekolah Dasar (SD)
yaitu sebesar 812 orang atau 36,49% dari totalghnpenduduk yang pernah
menempuh pendidikan formal. Sedangkan yang tamd& Sé&banyak 754 orang
atau 33,89%, dan yang tamat SMA sebanyak 614 aatang27,60%. Penduduk
yang menempuh pendidikan formal sampai ke tingkagjyruan tinggi hanya 16
orang atau 0,72% untuk diploma, dan yang telah adergarjana sebanyak 29
orang atau 1,30% dari total jumlah penduduk yamgaie menempuh pendidikan
formal. Dengan demikian dapat dikatakan bahwa #thgiendidikan formal
penduduk Desa Segunung relatif rendah. Hal tersel@h mempengaruhi

masuknya teknologi baru untuk diadopsi oleh maggdrdi daerah penelitian.

5.3.3 Mata Pencaharian

Jenis mata pencaharian penduduk Desa Segunungekaraagam,
diantaranya adalah petani, pekerja di sektor partgan/jasa, dan pekerja di
sektor industri. Distribusi penduduk Desa Segunubgrdasarkan mata

pencahariannya dapat dilihat pada Tabel 5 benkut i



Tabel 5. Distribusi Penduduk Desa Segunung Berdadean Mata
Pencaharian

No Mata Pencaharian Jumlah (orang)| Persentase (%

1. | Petani 302 43,52

2. | Pekerja di sektor jasa/perdagangan 147 21,18

3. | Pekerja di sektor industri 245 35,30
Total 694 100

Sumber: Data Potensi Desa Segunung, 2008

Berdasarkan Tabel 5 dapat diketahui bahwa jumlahdypduk yang
mempunyai mata pencaharian adalah sebanyak 694 atan 23,24% dari total
jumlah penduduk. Pada Desa Segunung sebagian besaata pencaharian
sebagai petani yaitu sebanyak 302 orang atau 43d#¥%otal penduduk yang
bekerja. Hal ini menunjukkan di daerah penelitiaammtiki potensi di bidang
pertanian. Sedangkan yang bekerja di sektor jaskpangan sebanyak 147
orang atau 21,18% dan yang bekerja di sektor indssbanyak 245 orang atau
35,30%.

5.4 Kondisi Pertanian
Dilihat dari luas Desa Segunung, sebagian bedaanfa/a digunakan
untuk lahan pertanian, yaitu sebesar 182,395 Ha Idas total 244,745 Ha.
Berdasarkan luas lahan tersebut sektor ekonomiauthalah sektor pertanian,
sehingga dapat dikatakan pada daerah penelitianiikigootensi yang tinggi di
bidang pertanian. Rincian mengenai distribusi panggn lahan pertanian dapat
disajikan pada Tabel 6 berikut ini:

Tabel 6. Luas Penggunaan Lahan Pertanian di Desa @§mung

No Tanah Luas Tanah (Ha)
1. Sawah irigasi 182,395
2. Ladang/tegalan -

Total 182,395

Sumber: Data Potensi Desa Segunung, 2008



Disamping dari luas lahan pertanian yang relagds, sektor pertanian di
Desa Segunung juga didukung dari masyarakatnya seloagian besar bekerja di
sektor pertanian yaitu sebanyak 302 orang dari 29@&6g penduduk. Lahan
pertanian yang ada ditanami dua jenis tanamany y@ihaman jagung dan
tanaman padi.

Dari jenis tanaman yang diusahakan di desa iketdhui bahwa jagung
merupakan salah satu komoditi yang sangat perniaga Segunung merupakan
salah satu sentra produksi jagung di Kabupaten kéojo. Berikut merupakan
tabel produksi tanaman pangan di Desa Segunung.

Tabel 7. Data Produksi Tanaman Pangan di Desa Segumg

No Jenis Tanaman Hasil Panen (Ton/Ha)
1. Padi 5,5
2. Jagung 55

Sumber: Data Potensi Desa Segunung, 2008

Dari Tabel 7 dapat diketahui bahwa produksi pasha dengan jagung,
dengan hasil panen 5,5 ton/Ha. Hal ini menunjukikahwa jagung merupakan
salah satu komoditas tanaman pangan yang pentidgssi Segunung, mengingat

potensinya yang tinggi pula.

5.5 Karakteristik Pertanian Jagung di Desa Segunung, K ecamatan Dlanggu,
Kabupaten Mojokerto

Sektor pertanian merupakan sektor yang memilikapan penting dalam
perekonomian di Desa Segunung. Hal ini dapat dildai luasan lahan yang
digunakan untuk kegiatan pertanian. Dari total lualsyah di desa ini yakni
244,745 Ha, sebanyak 182,395 Ha lahan berupa sd@esa Segunung terletak
pada daerah dataran rendah dengan ketinggian tiralpermukaan laut 37 m
dpl, suhu udara rata-rata 3%, memiliki curah hujan antara 2000-3000
mm/tahun, serta merupakan daerah yang subur. Kdasogiertanian yang

dibudidayakan penduduk di Desa Segunung adalamamgangan, yakni padi



dan jagung. Pola penanaman yang terjadi pada unmaradglah padi-jagung-
padi.

Sebagian besar penduduk Desa Segunung memiligh lgggung yang
cukup luas. Karena lahan yang diperoleh secarattemurun dari orang tua
mereka masing-masing. Dengan memiliki lahan yanguguluas, agribisnis
jagung sangat bermanfaat untuk meningkatkan kesegn penduduk di desa
tersebut. Petani responden tidak mengetahui segplrkjagung yang dimiliki
ditanam karena mereka mendapatkan lahan terselmaraséurun temurun.
Berusahatani jagung merupakan kegiatan yang mepjaaiitas utama dalam
memenuhi kebutuhan perekonomian keluarga. Akampitéieberapa petani juga
melakukan kegiatan beternak sapi ataupun kambing.

Petani membutuhkan biaya yang cukup besar untukb®@k benih, yakni
sebesar Rp 57.000,00 untuk 1 kg. Benih yang dicgamajakni varietas jagung
hibrida Pioneer 21, karena merupakan varietas umggmpunyai sifat antara lain
berproduksi tinggi, umur pendek, serta tahan serampgnyakit. Perawatan yang
dilakukan ialah pemupukan, pengolahan tanah, damgygi@n. Pemupukan
dilakukan sebanyak tiga kali, pemupukan pertama hds setelah tanam,
pemupukan kedua 40 hari setelah tanam, dan pemupgtma 80 hari setelah
tanam. Pupuk yang digunakan ialah urea, TSP, danditAana ketiga pupuk
tersebut dicampur menjadi satu dalam proses penampukintuk pengairan
dilakukan sebanyak 5 kali pada musim kemarau, peargpertama dilakukan 15
hari setelah tanam, pengairan kedua dilakukan 2i5sk&elah tanam, pengairan
ketiga dilakukan 45 hari setelah tanam, pengaisanipat 60 hari setelah tanam,
dan pengairan kelima 75 hari setelah tanam. Supdegairan berasal dari mata
air pengunungan yang dialirkan ke sungai serta siou Pada musim penghujan
tidak dilakukan pengairan. Akan tetapi tidak dile&o pengendalian untuk hama
dan penyakit, karena petani beranggapan bahwa hamb digunakan tahan
terhadap serangan hama dan penyakit.

Musim panen jagung berlangsung sekali dalam sduiunt yakni 100-110
hari setelah masa tanam. Di Desa Segunung, masa jaEyung berlangsung dari

bulan Oktober hingga Desember. Pada masa pan@buiérgagung yang ada di



Desa Segunung dapat dipasarkan. Akan tetapi hamrlalun proses terlebih
dahulu. Yaitu pemetikan, pengupasan, pemipilan,uckam penjemuran. Jagung
dikupas setelah pemetikan selesai. Pengupasatiakukian untuk menjaga agar
kadar air di dalam tongkol dapat diturunkan darekddaban di sekitar biji tidak
menimbulkan kerusakan biji atau mengakibatkan tumpa cendawan.
Kemudian dilakukan pemipilan, dengan menggunakaipamipil jagung (mesin
perontok) karena jumlah produksi cukup besar. Jagoelekat pada tongkolnya,
maka antara biji dan tongkol perlu dipisahkan. Retaenjualnya masih dalam
bentuk tongkol. Karena petani tidak mempunyai mepgrontok, dimana
membutuhkan tambahan biaya. Selanjutnya setelahippam dilakukan
penjemuran jagung. Penjemuran ini dapat dilakukescara alami dan buatan.
Secara tradisional (alami) jagung dijemur di baveatar matahari sedangkan
secara buatan dapat dilakukan dengan mesin peggarok menghemat tenaga
manusia, terutama pada musim hujan.

Petani jagung memiliki kebebasan dalam menjualinggyang mereka
hasilkan. Karena petani tidak memiliki lembaga psanan resmi. Dalam menjual
jagung, harga jagung ditentukan berdasarkan ksalitata kuantitas. Apabila
kualitas jagung tersebut baik, maka harganya tin§gbaliknya jika kualitas
jagung tersebut buruk, maka harga jualnya pun tren#datika memasarkan
jagung, petani dapat didatangi atau mendatangkp/aag akan membeli jagung
tergantung kesepakatan yang dibuat sebelumnya, lbasanya lembaga
pemasaran yang telah menjadi langganan. Jagunig ktidaya dipasarkan di
daerah Desa Segunung saja, akan tetapi juga dipasaingga ke luar kota.

Lembaga pemasaran mengangkut jagung dengan merk@guinak engkel.



VI.HASIL DAN PEMBAHASAN

6.1 Karakteristik Responden
6.1.1 Karakteristik Responden Petani Jagung

Karakteristik petani produsen jagung di Desa Seggn sangatlah
beragam, yang disesuaikan berdasarkan kelompok, uimgkat pendidikan yang
telah ditempuh, pengalamannya dalam berusahateriag &ias areal pertanian
yang dimiliki. Data karakteristik petani jagung imdimaksudkan untuk
memberikan gambaran atau informasi yang mendalartartg latar belakang
subjek penelitian.

1. Kelompok Umur.

Karakteristik responden berdasarkan kelompok umapat digunakan
sebagai pedoman untuk mengetahui kemampuan pedkm dnengembangkan
pengetahuan dan keterampilan kerja dalam menjatanksahatani jagung.
Distribusi responden petani jagung menurut kelompolur dapat dilihat pada
Tabel 8.

Tabel 8. Distribusi Responden Petani Jagung MenuruKelompok Umur di
Desa Segunung

No Kelompok Umur Jumlah Responden Persentase
(tahun) (orang) (%)
1. 20-30 4 11,11
2. 31-40 7 19,45
3. 41-50 12 33,33
4. >51 13 36,11
Total 36 100

Sumber: Data primer diolah, 2010

Tabel 8 diatas menunjukkan bahwa responden pd&rgan usia 20-30
tahun berjumlah 4 orang atau sebesar 11,11%, @s#® 3ahun berjumlah 7 orang
atau sebesar 19,45%, usia 41-50 tahun sebanyakahg atau sebesar 33,33%,
dan yang berusia lebih dari sama dengan 51 tathangek 13 orang atau sebesar

36,11% dari total jumlah responden petani jagung.



Kelompok umur yang terbesar bagi petani jagundgaadaerada pada usia
sehat dan produktif sehingga mereka masih mensékiangat yang tinggi dalam
bekerja, lebih mudah untuk mengembangkan pengeatataraketerampilan untuk
memperoleh hasil produksi yang lebih tinggi.

2. Tingkat Pendidikan.

Pendidikan merupakan salah satu faktor yang menapehig kualitas
kinerja. Tingkat pendidikan yang ditempuh respongetani berpengaruh pada
kemampuan petani untuk manajemen usahataninya.kdtingendidikan juga
dapat digunakan sebagai indikasi keterbukaan pe@@iam menerima
pengetahuan baru dan perkembangan teknologi, gghiagan meningkatkan
kualitas pekerjaan yang dilakukan. Distribusi regfsn petani menurut tingkat
pendidikan dapat dilihat pada Tabel 9.

Tabel 9. Distribusi Responden Petani Jagung Menurufingkat Pendidikan
di Desa Segunung

No Tingkat Pendidikan Jumlah Responden | Persentase (%)
(orang)
1. Tidak sekolah/tidak tamat 2 5,55
2. Tamat SD 19 52,78
3. Tamat SMP 9 25
4. | Tamat SMA 6 16,67
Total 36 100

Sumber: Data primer diolah, 2010

Berdasarkan Tabel 9 diatas, diketahui bahwa relpopetani yang tidak
bersekolah atau tidak tamat dalam menjalankan giadi pertamanya berjumlah
2 orang atau sebesar 5,55%, yang tamat pendidikam&upakan yang paling
banyak yakni sebesar 19 orang atau 52,78%, respopei@ani yang memiliki
tingkat pendidikan formal akhir SMP sebanyak 9 gramau sebesar 25%, dan
responden petani yang memiliki tingkat pendidikamrfal akhir SMA sebanyak 6
orang atau 16,67% dari total responden petani gagun

Hampir semua responden petani jagung telah menenmaundidikan

formal meskipun jenjang pendidikan yang ditemputakiterlalu tinggi, namun



hal ini akan membawa dampak positif dimana petkananemiliki pikiran lebih

terbuka terhadap hal-hal baru yang bisa diteraplatam pengembangan
usahatani jagung. Walaupun terdapat beberapa osamy tidak pernah
menempuh pendidikan formal, tetapi mereka mampuaksahakan usahatani
jagung karena mereka belajar dari pengalaman dga g¢ari petani lain di
sekitarnya.

3. Pengalaman Usahatani.

Tingkat pengalaman yang dimiliki petani dalam bahatani jagung dapat
mempengaruhi tingkat keberhasilan dalam usahataningemakin lama
pengalaman dalam berusahatani maka semakin bangaibetajaran yang
dimiliki petani yang berguna bagi peningkatan pidoitas jagung. Karakteristik
responden petani di Desa Segunung berdasarkaratipgkgalaman berusahatani
dapat dilihat pada Tabel 10.

Tabel 10. Distribusi Responden Petani Jagung Menutu Pengalaman
Berusahatani di Desa Segunung

No Pengalaman Jumlah Responden | Persentase (%)
Berusahatani (tahun) (orang)
1. 1-10 7 19,44
2. 11-20 13 36,11
3. >20 16 44,45
Total 36 100

Sumber: Data primer diolah, 2010

Sebagian besar petani jagung di Desa Segunundy telamiliki
pengalaman berusahatani yang cukup lama. Pengaltrssbut dipakai petani
untuk belajar kondisi lapang dan digunakan sebadgsar untuk mengembangkan
usahataninya. Tabel 10 diatas menunjukkan bahwagateman petani dalam
berusahatani untuk kisaran 1-10 tahun sebanyak ahgoratau 19,44%,
pgngalaman berusahatani 11-20 tahun sebanyak ©8 atau 36,11%, dan untuk
pengalaman berusahatani lebih dari 20 tahun sekab§aorang atau sebesar
44,45% dari total responden petani jagung.



4. Luas Lahan.

Luas areal lahan yang dimiliki petani akan menesmtuktingkat
produktivitas atau hasil yang dicapai oleh petaalach berusahatani jagung.
Distribusi responden petani jagung di Desa Segumuegurut luas kepemilikan
lahan dapat dilihat pada Tabel 11.

Tabel 11. Distribusi Luas Kepemilikan Lahan Respondn Petani Jagung di
Desa Segunung

No Luas Lahan (Ha) | Jumlah Responden (orang Perseste (%)

1 0-0,25 8 22,22

2 0,26-0,5 9 25

3. 0,51-1 13 36,11

4 >1 6 16,67
Total 36 100

Sumber: Data primer diolah, 2010

Dari Tabel 11, dapat diketahui luas kepemilikamalta responden petani
untuk interval 0-0,25 Ha sebanyak 8 orang atau2?3,2luas kepemilikan lahan
dengan interval 0,26-0,5 Ha sebesar 9 orang atéty #&n yang paling banyak
merupakan interval antara 0,5-1 Ha yakni sebesasrdBg petani atau 36,11%,

dan untuk kepemilikan lahan lebih dari 1 Ha seblr®yarang atau 16,67%.

6.1.2 Karakteristik Responden L embaga Pemasaran Jagung

Karakteristik lembaga pemasaran adalah gambardang badan-badan
yang menyelenggarakan kegiatan atau fungsi-fungsiagaran komoditi jagung
yang dipasarkan mulai dari petani jagung (produsemyga sampai ke tangan
konsumen. Berdasarkan metos®wball sampling, lembaga pemasaran yang
terlibat dalam pemasaran jagung adalah tengkulalageng pengumpul, dan
pedagang besar. Tabel 12 di bawah ini akan menkeajukistribusi responden

lembaga pemasaran.



Tabel 12. Distribusi Jumlah Responden Lembaga Pemasan Jagung di Desa

Segunung
No Lembaga Pemasaran Jumlah (orang) Persentase (%
1. | Tengkulak 5 55,56
2. | Pedagang pengumpul 3 33,33
3. | Pedagang besar 1 11,11
Total 9 100

Sumber: Data primer diolah, 2010

Tabel 12 diatas menunjukkan bahwa lembaga penmagagang yang
terlibat ialah untuk tengkulak sebanyak 5 orangu ab,56%, pedagang
pengumpul sejumlah 3 orang atau 33,33%, dan peddgesar sebesar 1 orang
atau 11,11%. Masing-masing lembaga pemasaran imilikiekarakteristik yang
berbeda berdasarkan umur, pendidikan yang telaBmgith, dan tingkat
pengalaman berdagangnya.
1. Kelompok Umur.

Karakteristik lembaga pemasaran yang terlibat dgi@masaran jagung
dapat dilihat dari segi umur. Karakteristik kelorkpemur responden lembaga
pemasaran dapat dilihat pada Tabel 13 berikut ini:

Tabel 13. Distribusi Responden Lembaga Pemasaran gang Menurut
Kelompok Umur di Desa Segunung

No Kelompok Umur Jumlah Responden Persentase (%)
(tahun) (orang)
i 21-30 1 11,11
2. 31-40 2 22,22
3. 41-50 4 44 .44
4. 51-60 2 22,22
Total 9 100

Sumber: Data primer diolah, 2010
Berdasarkan Tabel 13 diatas, dapat dilihat bahe#sgpanden lembaga
pemasaran jagung dengan kelompok umur antara 2akeM sebanyak 1 orang

atau sebesar 11,11%, kelompok umur 31-40 tahumgak& orang atau sebesar



22,22%, kelompok umur 41-50 merupakan yang palangyak yakni sebanyak 4
orang atau 44,44%, dan kelompok umur 51-60 sebaflyakang atau sebesar
22,22%. Dengan demikian usia dari lembaga pemasai&rtengkulak, pedagang
pengumpul, maupun pedagang besar berada padarodikiif, dimana pada usia
ini keadaan fisik masih bagus sehingga dapat mengnkelancaran proses
pemasaran komoditi jagung.

2. Tingkat Pendidikan.

Tingkat pendidikan dapat digunakan sebagai indikateterbukaan
lembaga pemasaran dalam mudah tidaknya menerinramas$i yang ada.
Distribusi responden lembaga pemasaran menurukaingendidikannya dapat
dilihat pada Tabel 14 berikut.

Tabel 14. Distribusi Responden Lembaga Pemasaran dgang Menurut
Tingkat Pendidikan di Desa Segunung

No Tingkat Pendidikan Jumlah Responden Persentase (%)
(orang)
1. SD 2 22,22
2. SMP 3 33,33
3. SMA 4 44 44
Total 9 100

Sumber: Data primer diolah, 2010

Tabel 14 menunjukkan bahwa tingkat pendidikan legabpemasaran
berbeda-beda. Yang telah menempuh hingga tamateBBngak 2 orang atau
sebesar 22,22%, tamat hingga bangku SMP sebanga&ng atau 33,33%, dan
yang menempuh hingga tingkat SMA sebanyak 4 ortagsebesar 44,44%.

Dari data tersebut menunjukkan semua elemen leanb@gasaran jagung
telah menempuh pendidikan formal, meskipun dengagkdtan yang berbeda.
Hal ini bisa mendukung aktivitas pemasaran karesregan tingkat pendidikan
yang dimiliki tersebut, lembaga pemasaran bisa rhama fungsi pemasaran

dengan baik dan mengembangkannya.



3. Pengalaman Berdagang.

Selain dilihat dari karakteristik berdasarkan kgbak umur dan tingkat
pendidikan, karakteristik responden lembaga peraagagung juga dapat dilihat
dari pengalaman berdagang. Karakteristik respohelabaga pemasaran jagung
di Desa Segunung berdasarkan tingkat pengalamaladsarg dapat dilihat pada
Tabel 15.

Tabel 15. Distribusi Responden Lembaga Pemasaran dgang Menurut
Pengalaman Berdagang di Desa Segunung

No | Pengalaman Berdagang| Jumlah Responden Persentase (%)
(tahun) (orang)
1. <5 1 11,11
2. 5-10 5 55,56
3. >10 3 33,33
Total 9 100

Sumber: Data primer diolah, 2010

Tabel 15 menjelaskan bahwa pengalaman berdagerttpaém pemasaran
berbeda-beda. Ada 1 orang atau 11,11% yang memipp@rygalaman berdagang
kurang dari 5 tahun. Ada 5 orang atau sebanyak6%b,yang mempunyai
pengalaman berdagang selama 5 hingga 10 tahun,ydag mempunyai
berdagang lebih dari 10 tahun sebanyak 3 orangsaetaesar 33,33%.

Sehingga bisa diketahui bahwa lembaga pemasagumgamemiliki
pengalaman berdagang yang cukup lama. Hal ini bisajadi modal dalam
mengembangkan pemasaran jagung. Dengan banyaknygalaman yang
dimiliki, lembaga pemasaran akan lebih menguadakdeeluk pemasaran dan

menjalankan pemasaran dengan lebih baik.

6.2 Gambaran Umum Pemasar an Jagung
Pemasaran jagung di Desa Segunung sudah berlangsua bersamaan
dengan awal budidaya tanaman jagung. Karena p&aaiprelihat pangsa pasar
yang cukup cerah dan pasti, maka petani terus nsahgikan produksi jagung.



Seluruh petani jagung di desa ini menanam jagurgkudijual, tidak ada yang
dikonsumsi sendiri. Oleh karena itu, petani berasadar jagungnya cepat terjual.

Rantai pemasaran jagung di Desa Segunung dimataitidgkat petani
sebagai produsen. Karena tidak memiliki lembagagsanan yang resmi, maka
sebagian besar hasil produksi jagung petani diteldas tengkulak. Hampir
seluruh petani memiliki langganan tengkulak yangnaknembeli jagung hasil
produksinya, maka sistem kepercayaan diterapkaandalansaksi jual beli
jagung. Tengkulak tersebut sudah dikenal baik pletani, karena masih dalam
satu kawasan kecamatan yang sama. Dalam menjuaingagtengkulak
mendatangi petani secara langsung untuk melih&ahpgagung yang akan dibeli
sesuai dengan standar yang telah ditentukan sebgdunKemudian mereka
bertemu untuk melakukan transaksi jual beli, yaragdnya dilakukan di lapang
(sawah). Meskipun terjadi tawar menawar, pihak kelak adalah pihak yang
menentukan harga. Petani hanya menuruti harga ysetapkan tengkulak,
karena petani biasanya membutuhkan uang cepatlsgbainen. Petani hanya
mematok harga dari biaya produksi mereka.

Sedangkan untuk cara pembayaran, tengkulak membastani atas
jagung yang dibelinya pada hari itu juga seteldbkdkan kesepakatan antara
kedua belah pihak. Petani yang telah memperolehbaganan dari tengkulak
sudah tidak berhak lagi atas jagung yang ditananitwyaAntara petani dan
tengkulak tidak terdapat ikatan khusus, hanyasejani cenderung menjual hasil
panennya kepada tengkulak yang telah menjadi lanagg@Pada tengkulak ketika
melakukan pemanenan, biasanya langsung memetikmeagupas kulit jagung
tersebut, sehingga kemudian ketika dijual sudabgzejagung tanpa kulit.

Kemudian tengkulak menjual jagung kepada pedagpeggumpul.
Tengkulak tersebut yang mendatangi pedagang pengweapara langsung. Oleh
pedagang pengumpul, jagung di pipil dengan mendgumamesin perontok
jagung. Selanjutnya jagung dijemur 2-3 hari keti@aca cerah. Jika cuaca
mendung atau hujan, proses penjemuran jagung béaikbn hingga 1 minggu.
Ada pedagang pengumpul yang langsung menjual jagupif kering kepada

konsumen, karena jagung tidak dapat disimpan telaia, akan tetapi jika



disimpan maka akan mengurangi mutu jagung, yakikaiberjamur. Terutama
jika jagung tersebut disimpan dalam keadaan kukamgng, yakni mengandung
kadar air lebih dari 17%. Akan tetapi ada pedagaeggumpul yang menjual
jagung pipil kering kepada pedagang besar. Pedagesar tersebut merupakan
pemasok jagung ke pabrik pakan ternak. Serta jagtidgk dilakukan

penyimpanan karena para lembaga pemasaran tetsédutmelakukan kontrak
dengan industri pakan ternak, dimana harus memgspig tiap hari, dengan

jumlah pasokan yang cukup besar.

6.3 Saluran Pemasaran Jagung
Saluran pemasaran jagung terbentuk dari adanyaeprperpindahan

komoditas jagung, yaitu dari petani sebagai produlse konsumen melalui

lembaga-lembaga pemasaran yang ada. Panjang pgads&luran pemasaran
tergantung pada jumlah lembaga pemasaran yanpatedi dalamnya. Semakin

banyak lembaga pemasaran yang terlibat, maka sgb@masaran akan semakin
panjang. Dari hasil penelitian, terdapat 2 salup@masaran jagung di Desa
Segunung, Kecamatan Dlanggu, Kabupaten Mojokeaiit):y

1. Saluran pemasaran | . Petani Tengkulak— Pedagang Pengumpub
Konsumen.
2. Saluran pemasaran i . Petani Tengkulak— Pedagang Pengumpub

Pedagang Besar Konsumen.
Untuk lebih jelasnya saluran pemasaran jagung déililaat pada Gambar
2 berikut ini:



— 3| Tengkulak Pedagang Konsumen
Pengumpul
Petani

Tengkulak Pedagang Pedagang Konsumen
Pengumpul Besar

Gambar 2. Saluran Pemasaran Jagung di Desa Segunung¢fecamatan
Dlanggu, Kabupaten Mojokerto

Pada saluran pemasaran | melalui dua lembaga pesmasebelum
komoditi jagung sampai ke tangan konsumen. Salumariebih pendek bila
dibandingkan dengan saluran pemasaran kedua. PFetmual jagung kepada
tengkulak dengan harga yang disepakati kedua beiaak tergantung dari
kualitas (mutu) dan kuantitas jagung tersebut. @angara tengkulak mendatangi
lahan petani untuk melihat jagung yang masih bedadawah tetapi sudah siap
untuk di panen. Bila sudah ada kesepakatan magaukk memberikan bayaran
kepada petani sebelum tengkulak melakukan peman&wsam hal ini petani
sudah tidak bertanggung jawab lagi terhadap komg@djing yang ditanamnya
karena sudah menjadi hak dari tengkulak. Petaaktichelakukan pemanenan
tetapi yang melakukan pemanenan adalah tengkulagadecara tebasan ketika
tanaman jagung sudah siap untuk di panen. Hal ilakukan petani karena
mereka menganggap dengan ditebas oleh tengkula&nipgdak perlu susah
payah untuk memasarkan jagung yang dihasilkan daga jtidak perlu
mengeluarkan biaya lagi untuk kegiatan pemanenam kd@iatan lain pasca
panen. Setelah ditebas oleh tengkulak, jagunghersdijual kepada pedagang
pengumpul. Biaya transportasi untuk mengangkut rjggdari tengkulak ke
pedagang pengumpul ditanggung tengkulak. Tengkuékan menerima
pembayaran langsung atas jagung yang telah dikamndetelah barang diterima
oleh pedagang pengumpul. Pedagang pengumpul ddalalaga pemasaran yang

membeli jagung dari tengkulak untuk dipasarkan $ang kepada konsumen



akhir. Konsumen untuk jagung ini berupa perusalpakan ternak yang meminta
jagung dalam jumlah besar setiap harinya. Pengiridikukan setiap harinya
dengan jasa transportasi berupa kendaraan truk&dvesarnya jumlah jagung
yang dikirim sesuai dengan permintaan konsumen.ad®ed) pengumpul
menerima pembayaran tunai atas jagung yang diky@npada hari yang sama
setelah barang diterima konsumen.

Pada saluran pemasaran Il, sebenarnya tidak jaddeda dengan saluran
sebelumnya. Akan tetapi sebelum komoditi jagungetent sampai ke tangan
konsumen, melalui 3 lembaga pemasaran yakni teagkpedagang pengumpul,
kemudian pedagang besar. Petani menjual jagund pesiluksinya kepada
tengkulak yang telah menjadi langganan. Kemudidelage terjadi kesepakatan
harga, tengkulak mulai menebas jagung yang masahdadahan. Petani tidak
mempunyai hak atas jagung tersebut, yang terpeiihgy petani mendapatkan
uang secara cepat. Tengkulak tersebut masih bdrddgavasan kecamatan yang
sama dengan petani, yakni Kecamatan Dlanggu. Tdémigkmembayar secara
tunai kepada petani, kemudian menjual jagung kepsetlagang pengumpul.
Pedagang pengumpul berada di Kecamatan Puri. Kamudieh pedagang
pengumpul dijual kepada pedagang besar yang bdidflecamatan Kutorejo, di
angkut menggunakan truk. Pedagang besar tersehsanya menjual jagung
kepada industri pakan ternak. Pengiriman dilakukatiap hari menggunakan
truk. Pembayaran dilakukan oleh konsumen kepadagaed) besar secara tunai

pada hari itu juga.

6.4 Fungsi-Fungsi Pemasaran Jagung
Setiap pelaku pasar baik produsen, lembaga peamsdan konsumen
dalam hal pemasaran akan melaksanakan aktivit@gsiffungsi pemasaran yang
berbeda-beda sesuai dengan kepentingan dan kebuytahg dikehendaki.
Lembaga pemasaran merupakan suatu badan usaliamditadu yang
melakukan pemasaran, menyalurkan barang atau ktrdadijasa dari produsen
ke konsumen dan mempunyai hubungan dengan baddra wdau individu

lainnya. Fungsi dari lembaga pemasaran adalah taekgn fungsi-fungsi



pemasaran dan memenuhi kebutuhan konsumen secésinmakl Pelaksanaan
fungsi-fungsi pemasaran yang dilakukan oleh masiaging lembaga pemasaran
adalah berbeda-beda sesuai dengan kebutuhan daal yethy dimiliki oleh
lembaga pemasaran tersebut. Fungsi-fungsi pemagangndilakukan mulai dari
petani sampai lembaga pemasaran jagung yang adaedah penelitian dapat
dilihat pada Tabel 16 berikut.

Tabel 16. Fungsi-Fungsi Pemasaran yang Dilakukan eh Petani dan
Lembaga Pemasaran Jagung

No Fungsi Petani Tengkulak | Pedagang| Pedagang
Pemasaran Pengumpul Besar
1. | Pembelian - \ N N
2. | Penjualan \ v N N
3. | Pemetikan - v - -
4. | Pengupasan - \ - -
5. | Pemipilan - - N -
6. | Penjemuran - = N N
7. | Pengemasan - \ \ N
8. | Transportasi - N N N
9. | Bongkar muat - N N N
10. | Penimbangan - N N N
11. | Sortasi - - N N
12. | Transaksi - V N N
13. | Retribusi - \ N N

Sumber: Data primer diolah, 2010

Tabel 16 menunjukkan kegiatan-kegiatan dari fufigsgsi lembaga
pemasaran jagung mulai dari petani hingga ke tingiemlagang besar. Tidak
semua lembaga-lembaga pemasaran melakukan seturghi-fungsi pemasaran
jagung. Adapun perincian dari kegiatan fungsi-furgEmasaran tersebut dapat

dijelaskan sebagai berikut:



1. Petani
a. Penjualan

Berdasarkan data penelitian diketahui bahwa petamya melakukan
fungsi penjualan jagung saja karena kegiatan paecan dilakukan oleh lembaga
pemasaran. Petani melakukan fungsi penjualan delmgra@mu langsung dengan
tengkulak. Meskipun terjadi tawar menawar hargémpdidak mempunyai posisi
yang kuat dalam penetapan harga. Penetapan hdegapian oleh tengkulak.
Penetapan harga berdasarkan pada kualitas (mutukufntitas produk yang
dihasilkan. Penjualan langsung dilakukan di lahamgngingat setelah terjadi
transaksi jual beli tengkulak langsung memanenarPehenjual jagung dengan
sistem tebasan untuk tengkulak yang datang kepaddRgta-rata harga jual
jagung petani ke tengkulak sebesar Rp 1.700,00fkggh Rp 1.900,00/kg pada
saat penelitian dilakukan.

Petani pada umumnya menjual jagung kepada tengkydalg sudah
menjadi langganan tetap. Sehingga kesepakatan hamg dilakukan petani
dengan tengkulak tidak menemui banyak kendala kamasing-masing pihak
sudah saling mempercayai.

2. Tengkulak
a. Pembelian

Fungsi pembelian diperlukan untuk memiliki komoddigung sebagai
hasil produksi petani. Tengkulak akan melihat daltahaman jagung yang akan
ditebas untuk kemudian menawarnya kepada petarg pansangkutan. Untuk
menekan biaya yang harus dikeluarkan, pada sas¢ptawar menawar dengan
petani, tengkulak berusaha supaya mencapai kesapakarga di bawah harga
pasar yang berlaku pada saat itu, karena ia maslakokan fungsi pemasaran
berikutnya. Sebagian besar tengkulak lebih domidalam menentukan harga
beli, karena tengkulak lebih mengetahui informasisgg mengenai jagung
dibandingkan dengan petani.

b. Pemetikan
Pemetikan dilakukan tengkulak setelah jagung beru@@0-110 hari

setelah tanam. Kegiatan ini dilakukan tengkulakatian milik petani jagung,



sehingga petani jagung tidak perlu mengeluarkagabmemetikan. Keseluruhan
biaya petik meliputi biaya tenaga kerja petik, dimal orang sebesar Rp
45.000,00 untuk sekali kegiatan petik dan biasangmerlukan tenaga kerja 7
orang. Biaya petik yang dikeluarkan tengkulak psalaran pemasaran | sebesar
Rp 57,27/kg. Sedangkan pada saluran pemasaranajla lbenaga kerja petik
dimana 1 orang sebesar Rp 40.000,00 untuk sekigti geen memerlukan tenaga
kerja 8 orang, sehingga biaya petik yang dikeluarkangkulak sebesar Rp
58,18/kg.

c. Pengupasan.

Pengupasan dilakukan tengkulak untuk menghilangkénluar (kelobot)
pada jagung. Sehingga jagung yang dijual oleh talagkini, sudah berkurang
beratnya jika dibanding dengan jagung yang dijleth @etani. Biaya pengupasan
ini meliputi biaya tenaga kerja kupas. Untuk salupgemasaran |, tenaga kerja
kupas sebanyak 7 orang. Untuk 1 orang digaji pavitds pengupasan sebesar
Rp 17.500,00. Biaya pengupasan yang ditanggungkudalg pada saluran
pemasaran | sebesar Rp 22,27/kg. Pada saluran gemdl biaya tenaga kerja
kupas untuk 1 orang per aktivitas pengupasan seBRgsa0.000,00. Tenaga kerja
yang dibutuhkan sebesar 8 orang. Sehingga biaygupasan yang dikeluarkan
oleh tengkulak pada saluran pemasaran Il sebesa@Rp/kg.

d. Pengemasan

Pengemasan bertujuan untuk mempermudah perhitungkam
pengangkutan. Alat pengemas yang dipakai adalaimgaplastik, dimana setiap
karung memuat = 60 kg jagung. Harga satu karungtigladalah Rp 1.000,00.
Sehingga biaya pengemasan yang dikeluarkan olegkutak sebesar Rp
16,67/kg.

e. Penimbangan

Penimbangan dilakukan ketika masih di lahan samkidak melakukan
pemanenan. Dimana penimbangan dilakukan tengkulgdr didak terjadi
kesalahan total berat jagung yang ia beli darimpet@an agar menjadi lebih

mudah ketika melakukan transaksi jual beli. Dimbizgya penimbangan untuk 1



karung plastik dengan berat 60 kg sebesar Rp D00fehingga biayanya sebesar
16,67/kg.
f. Transportasi

Dalam hal transportasi tengkulak membawa trukasddimana jenisnya
ialah truk engkel. Biaya transportasi yang ditamgguengkulak pada saluran
pemasaran | sebesar 200.000,00 sekali jalan. Daesafya mengangkut 5 ton.
Sehingga biaya transportasi sebesar Rp 40,00/kdangkan pada saluran
pemasaran ll, biaya transportasi yang ditanggungkidak Rp 185.000,00 sekali
jalan, dan mengangkut 5 ton. Sehingga biaya tratespoya sebesar Rp 37,00/kg.
g. Bongkar Muat

Jagung yang telah dikemas ke dalam karung plagidna di dalam truk
menuju ke tempat pedagang pengumpul. Kemudian tdgiglakan membongkar
jagung yang berada di dalam truk untuk di turunidintempat pedagang
pengumpul. Bongkar muat yang dilakukan ketika menkain komoditi jagung
sesampainya di pedagang pengumpul menggunakanatereag berupa kuli
angkut. Pada saluran pemasaran |, upah yang dizayaebesar Rp 23.000,00
per hari untuk 1 orang. Dimana menggunakan jasaakgkut sebanyak 3 orang.
Sehingga biaya bongkar muatnya sebesar Rp 13,88Adangkan pada saluran
pemasaran ll, upah yang dibayarkan sebesar Rp@@MPer hari untuk 1 orang.
Dimana menggunakan jasa kuli angkut sebanyak Zyoehingga biaya bongkar
muatnya sebesar Rp 10,80/kg.
h. Transaksi

Biaya transaksi yang terjadi pada tengkulak adaiaya untuk melakukan
komunikasi dengan lembaga pemasaran lain. Biayasdkai ini dikeluarkan
melalui biaya telepon atau SMS sebesar Rp 6.00@k transaksi sebanyak 5
ton sehingga biayanya sebesar Rp 1,20/kg.
i. Retribusi

Biaya retribusi pada tingkat tengkulak terjadi padat mengirimkan jeruk
ke pedagang pengumpul. Biaya ini digunakan untuknb@gar retribusi parkir
truk engkel sebesar Rp 3.000,00 dengan kapasitgkutard ton, sehingga
biayanya Rp 0,6/kg.



j. Penjualan

Penjualan jagung dilakukan tengkulak ke pedagamguyepul. Rata-rata
harga jual jagung di tingkat tengkulak yakni Rpa®A0-Rp 2.600,00/kg. Untuk
cara pembayarannya, tengkulak yang telah mempukgaepakatan harga
mengirimkan jagung kepada pedagang pengumpul. Téasigk menerima
pembayaran dari pengumpul secara tunai dan patli#sgaaga setelah dilakukan
penimbangan total berat jagung yang telah dikirim.
3. Pedagang Pengumpul
a. Pembelian

Pedagang pengumpul melakukan pembelian jagung dencmra
menunggu tengkulak yang datang menawarkan jagungg yadimilikinya.
Pedagang pengumpul biasanya menerima jagung dagkukak yang telah
menjadi pelanggan. Karena tengkulak yang telah adkemelanggan lebih dapat
dipercaya dibandingkan tengkulak yang bukan pelang&elain itu tengkulak
tersebut telah menjalin hubungan usaha dengan @gedagengumpul dalam
waktu yang cukup lama, walaupun secara umum tidgldi perjanjian khusus
antara pedagang pengumpul dengan tengkulak yanghaerskan tengkulak
sebelum proses pembelian menjual jagung yang #imylkh kepada seorang
pedagang pengumpul tertentu. Tengkulak mendatamgjumpul secara langsung
dengan membawa truk yang berisikan jagung. Setédbahytempat pedagang
pengumpul, terjadi tawar menawar antara tengkulak jgedagang pengumpul,
akan tetapi yang menentukan harga jagung ialahgaedapengumpul. Kemudian
setelah terjadi kesepakatan harga, tengkulak alemumnkan jagung dari truk.
Pembayaran dilakukan pada hari itu juga, sehingggkulak dapat membawa
langsung uang hasil penjualan.
b. Penimbangan

Penimbangan dilakukan pedagang pengumpul ketikabmlemagung dari
tengkulak. Kemudian baru dilakukan pemrosesan ggudimana biayanya
sebesar Rp 1.000,00 untuk penimbangan 1 Kkarung.ingggh biaya
penimbangannya Rp 16,67/kg.



c. Pemipilan

Pada dasarnya “memipil” jagung hampir sama dengasep perontokan
gabah, yaitu memisahkan biji-biji dari tempat pakak. Jagung melekat pada
tongkolnya, maka antara biji dan tongkol perlu sibikan. Pemipilan jagung
menggunakan mesin perontok jagung dimana bahanrmakaalah solar. Pada
saluran pemasaran |, untuk sekali proses pemipil@mbutuhkan biaya Rp
37.500,00. Dan rata-rata menghasilkan 3 ton jagekali pemipilan. Sehingga
biaya pemipilan sebesar Rp 12,50/kg. Sedangkan pallman pemasaran I,
untuk sekali proses pemipilan membutuhkan biaya3®000,00. Dan rata-rata
menghasilkan 2 ton jagung sekali pemipilan. Sehandpaya pemipilannya
sebesar 15,00/kg.
d. Penjemuran

Penjemuran dilakukan oleh pedagang pengumpul unergurangi kadar
air pada jagung serta agar tidak berjamur. Jagkag di jemur 2-3 hari pada saat
cuaca terik, jika cuaca mendung bisa mencapai ari Rada saluran pemasaran
|, tenaga kerja yang digunakan adalah kuli laki:-ldépah yang dibayarkan
sebesar Rp 18.500,00 per hari untuk 1 orang. Dasahya penjemuran ini
dilakukan 3 orang. Untuk sekali dilakukan penjemujagung rata-rata 3 ton.
Sehingga biaya penjemurannya sebesar Rp 18,50ékia $aluran pemasaran i,
upah yang dibayarkan sebesar 22.000,00 per hark unbrang, dan penjemuran
ini dilakukan oleh 2 orang. Untuk sekali penjemujagung rata-rata 2 ton,
sehingga biayanya 22,00/kg.
e. Pengemasan

Pengemasan Dbertujuan untuk mempermudah perhitungim
pengangkutan. Alat pengemas yang dipakai adalaimgaplastik, dimana setiap
karung memuat = 60 kg jagung. Harga satu karungtigladalah Rp 1.000,00.
Sehingga biaya pengemasan yang dikeluarkan oledgpad pengumpul sebesar
Rp 16,67/kg.
f. Transportasi

Dalam melakukan transportasi atau pengangkutanngagpipil kering,

pedagang pengumpul hanya mempunyai satu jenis keardgakni truk engkel,



dimana truk yang dipakai ialah truk sewa. Hal iikadenakan truk mempunyai
kapasitas besar untuk tiap pengiriman. Rata-ratalispengiriman jagung pipil
kering jumlahnya cukup besar berkisar = 8 ton. Bigging dikeluarkan pedagang
pengumpul pada saluran pemasaran | untuk sekalsgoatasi Rp 245.000,00.
Sehingga biaya transportasinya sebesar Rp 30,6BAdp saluran pemasaran Il
untuk sekali transportasi Rp 230.000,00. Sehingggabtransportasinya sebesar
28,75/kg.
g. Bongkar Muat

Bongkar muat dilakukan ketika menurunkan komodiung sesampainya
di pedagang besar maupun konsumen. Pada saluraasaem |, upah yang
dibayarkan sebesar Rp 45.000,00 per hari untukatigorDimana menggunakan
jasa kuli angkut sebanyak 2 orang. Sehingga biaymkar muatnya sebesar Rp
11,25/kg. Sedangkan pada saluran pemasaran Il,ygrahdibayarkan untuk jasa
kuli angkut sebesar Rp 40.000,00 per hari untukrdng Kuli angkut yang
digunakan sebanyak 2 orang, sehingga biaya bongkatnya sebesar Rp
10,00/kg.
h. Sortasi

Setelah jagung terlepas dari tongkol, biji-bijiyag harus dipisahkan dari
kotoran atau apa saja yang tidak dikehendaki, gghm tidak menurunkan
kualitas jagung. Yang perlu dipisahkan dan dibuamigra lain sisa-sisa tongkol,
biji kecil, biji pecah, biji hampa, kotoran selanpetik ataupun pada waktu
pemipilan. Tindakan ini sangat bermanfaat untuk gherdari atau menekan
serangan jamur. Kegiatan sortasi ini membutuhkaaga kerja sebanyak 1 orang,
adapun upah yang diberikan diukur dengan 1 karaggng yang disortir digaji
Rp 1.000,00. Sehingga biaya sortasinya sebesab fe@/kg.
i. Transaksi

Biaya transaksi yang terjadi pada pedagang penguaadalah biaya untuk
melakukan komunikasi dengan lembaga pemasaran Baaya transaksi ini
dikeluarkan melalui biaya telepon atau SMS. Padaraa pemasaran |, biaya
transaksi yang dikeluarkan pedagang pengumpulrag@asebesar Rp 8.500,00
untuk sekali transaksi sebanyak 8 ton sehinggaahisy Rp 1,06/kg. Sedangkan



pada saluran pemasaran |IlI, biaya transaksi yangludikkan sebesar Rp
9.000,00/kg untuk sekali transaksi sebanyak 8gehingga biayanya Rp 1,13/kg.
] Retribusi

Biaya retribusi pada saluran pemasaran |, padagpedapengumpul
terjadi pada saat mengirimkan jagung kepada konsummya ini digunakan
untuk membayar retribusi parkir truk engkel serteambayar tol sebesar Rp
8.000,00 dengan kapasitas angkut 8 ton sehinggg bietribusi sebesar Rp
1,00/kg. Pada saluran pemasaran lIl, biaya retriieysidi pada saat mengirimkan
jagung kepada pedagang besar. Biaya ini digunakémk umembayar retribusi
parkir truk engkel sebesar Rp 4.000,00 dengan kapaangkut 8 ton sehingga
biaya retribusi sebesar Rp 0,50/kg.
k. Penjualan

Pedagang pengumpul melakukan penjualan jagung kerihg secara
kontinyu kepada pedagang besar maupun ke konsuseperti kepada industri
pakan ternak. Sistem penjualan yang berlaku ad&lllgram. Untuk cara
pembayarannya dilakukan setelah barang tiba diteqpgabeli dan dilakukan
penimbangan. Jadi pengumpul dapat langsung memhbasih uang penjualan.
Harga jual jagung di tingkat pedagang pengumpu-rata Rp 3.800,00-Rp
3.900,00.
4. Pedagang Besar
a. Pembelian

Pedagang besar melakukan pembelian jagung dengannuanunggu
pedagang pengumpul yang datang menawarkan jagupdy kering yang
dimilikinya. Pedagang besar biasanya menerima ggan pedagang pengumpul
yang telah menjadi pelanggan. Karena pengumpul t@ab menjadi pelanggan
lebih dapat dipercaya dibandingkan pengumpul yarngib pelanggan. Selain itu
pengumpul tersebut telah menjalin hubungan usahgasepedagang besar dalam
waktu yang cukup lama, walaupun secara umum tidgldi perjanjian khusus
antara pedagang besar dengan pedagang pengumpgl m@ngharuskan
pedagang pengumpul sebelum proses pembelian méaualg pipil kering yang

dimilikinya kepada seorang pedagang besar terteRedagang pengumpul



mendatangi pedagang besar secara langsung dengarbama truk yang
berisikan jagung pipil kering. Setibanya di tempatlagang besar, terjadi tawar
menawar antara pedagang besar dan pedagang pengakao tetapi yang
menentukan harga jagung ialah pedagang besar. Kamusktelah terjadi
kesepakatan harga, pedagang pengumpul akan meaaryagung dari truk.
Pembayaran dilakukan pada hari itu juga, sehingglagang pengumpul dapat
membawa langsung uang hasil penjualan.
b. Penimbangan

Penimbangan dilakukan pedagang besar ketika menjhgling dari
pedagang pengumpul. Dimana biayanya sebesar Rf,Q@00ntuk penimbangan
1 karung. Sehingga biaya penimbangannya Rp 16,67/kg
c. Penjemuran

Penjemuran dilakukan oleh pedagang besar untuk umemg kadar air
pada jagung serta supaya terhindar dari jamur gag mengurangi mutu jagung
tersebut. Jagung pipil akan di jemur £ 2 hari psakat cuaca terik. Penjemuran ini
dilakukan tidak terlalu lama, karena pada pedagsrgumpul sudah dilakukan
penjemuran pertama. Penjemuran dilakukan di lssgaien. Jagung di bolak-
balik supaya lebih merata ketika terkena sinar h@ia Tenaga kerja yang
digunakan adalah kuli laki-laki. Upah yang dibayarlsebesar Rp 20.000,00 per
hari untuk 1 orang. Dan biasanya penjemuran iakdikan 4 orang. Untuk sekali
dilakukan penjemuran jagung rata-rata 5 ton. Sefariaya penjemuran sebesar
Rp 16,00/kg
d. Pengemasan

Setelah dijemur, pedagang besar akan mengemasrsmgeriasan
bertujuan untuk mempermudah perhitungan dan pehkgéry Alat pengemas
yang dipakai adalah karung plastik, dimana seteaprig memuat + 60 kg jagung.
Harga satu karung plastik adalah Rp 1.000,00. §ghibiaya pengemasan yang
dikeluarkan oleh pedagang besar rata-rata seb@siaf B7/kg.
e. Transportasi

Dalam melakukan transportasi atau pengangkutanngagpipil kering,

pedagang besar menggunakan truk engkel milik prilbéad ini dikarenakan truk



engkel mempunyai kapasitas besar untuk tiap pemgiri Rata-rata sekal
pengiriman jagung pipil kering jumlahnya cukup bdserkisar £ 10 ton. Hal ini
disesuaikan dengan permintaan konsumen yang jugar Isetiap harinya dan
konsumen mengharapkan kontinyuitas dari pengiringgung oleh pedagang
besar. Biaya yang dikeluarkan pedagang besar uséldali transportasi Rp
200.000,00. Sehingga biaya transportasinya seBgsa0,00/kg.

f. Bongkar Muat

Bongkar muat dilakukan ketika menurunkan komoddung sesampainya
di tempat konsumen. Upah yang dibayarkan sebesa@7R00,00 per hari untuk
1 orang. Dimana menggunakan jasa kuli angkut sethkaByrang. Sehingga biaya
bongkar muatnya sebesar Rp 14,25/kg.

g. Sortasi

Sortasi dilakukan setelah proses pembelian karada pmunya pedagang
besar percaya akan mutu jagung pipil kering yabelddari pengumpul. Karena
sebagian besar pedagang pengumpul telah menjdbangan usaha yang lama
dengan pedagang besar. Tetapi untuk menjaga kepuassumen dan agar
konsumen tetap percaya maka pedagang besar tel@uken sortasi.

Yang perlu dipisahkan dan dibuang antara lain sisatongkol, biji kecil,
biji pecah, biji hampa, kotoran selama petik ataupada waktu pengumpilan.
Tindakan ini sangat bermanfaat untuk menghindat atenekan serangan jamur.
Kegiatan sortasi ini membutuhkan tenaga kerja setladh orang, adapun upah
yang diberikan diukur dengan 1 karung jagung yaisgrtir digaji Rp 1.000,00.
Sehingga biaya sortasinya sebesar Rp 16,67/kg.

h. Transaksi

Biaya transaksi yang terjadi pada tingkat pedadaespar adalah biaya
untuk melakukan komunikasi dengan lembaga pemaskianya di dalam
mengamati perkembangan harga jagung pipil keringiya transaksi yang
dikeluarkan pedagang besar pada saluran pemadanmaentapai Rp 10.000,00
untuk sekali transaksi sebanyak 10 ton, sehingggabiransaksi sebesar Rp
1,00/kg.



i. Retribusi

Biaya retribusi di tingkat pedagang besar terjaatigp saat mengirimkan
jagung ke konsumen. Pada saluran pemasaran Ih betiybusi yang dikeluarkan
pedagang besar sebesar Rp 11.000,00 dengan kaengtaut 10 ton untuk parkir
serta membayar tol. Sehingga biaya retribusi seligsd,10/kg.
j. Penjualan

Pedagang besar melakukan penjualan jagung pipiicgksecara kontinyu
kepada konsumen, yakni ke industri pakan ternaite®i penjualan yang berlaku
adalah kilogram. Untuk cara pembayarannya dilakukatelah barang tiba
ditempat konsumen dan dilakukan penimbangan. Jadagang besar dapat
langsung membawa hasil uang penjualan. Harga qgalnjg di tingkat pedagang
besar sebesar Rp 4.500,00.

6.5 Analisis Efisiensi Pemasaran

6.5.1 Reference Product to Petani

Susut dalam proses pemasaran produk pertanianhasiedaiatu hal yang
umum, terutama jika produk tersebut mudah rusakalap jika kualitas
penanganan dalam proses pemasaran rendah atawy haikn maka harga tiap
kilogram di tingkat petani seringkali tidak dapa@bahdingkan dengan harga satu
kilogram di tingkat konsumen, karena satu kilogrdmtingkat petani dapat
menjadi kurang dari satu kilogram sampai di konsum@leh karena itu,
perhitungan margin pemasaran perlu adanya pendekatey konsisten. Menurut
Smith dalam Anindita (2004), produk referensi merupakan titkval dari
perhitungan margin yang mengacu pada 1 kg prodog gigual ke konsumen.

Produk yang dibeli konsumen seringkali sangat déxatbdari bahan baku
awal yang dibeli padfarmgate (petani). Lebih dari itu proses pengolahan dapat
menciptakan hasil sampingan. Hasil sampingan bulagian dari produk
referensi, oleh karena itu hasil sampingan dijadkegluar dari kalkulasi dan
menyisakan biaya-biaya dan margin yang disesualkagan produk referensi.

Untuk menghitung margin pemasaran dalam hal igumikan konsep

produk referensi kepada petani, yakni pendekatamwlai padafarmgate dan



mengikuti produk sampai ke konsumen akhir. Dendasaa jagung yang dibeli
tengkulak dari petani mengalami penyusutan yakmgde dikupasnya kulit
jagung, selain itu pada lembaga pemasaran pedggamgumpul, bahan baku
awal telah mengalami proses pengolahan dimana telehciptakan hasil
sampingan(by product) yaitu tongkol jagung. Oleh sebab itu, tidak dapat
disamakan perhitungan bahwa 1 kg jagung di tingketini produsen akan
menghasilkan 1 kg jagung pipil kering di tingkahkamen akhir.

. _berat produk setelah susut
Reference to petani =———— =

berat awal produk

Keterangan perhitungan kongaduct reference jagung di tingkat petani:

1. Dari tingkat petani ke tengkulak, tiap 1 kg jagusigsut sebesar 0,5 ons,
dikarenakan pada tengkulak dilakukan pengupasanhjaglng dalam proses
pemasaran, sehingga rumus faktor konversinya adalg — 0,05 kg)/1 kg =
0,95/1 = 0,95.

2. Dari tingkat tengkulak ke pedagang pengumpul, 896 kg jagung yang
telah dikupas kulitnya, susut sebesar 1,25 ons refilgkan dilakukan
pemipilan jagung dalam proses pemasaran, sehinggausr faktor
konversinya adalah (0,95 kg — 0,125 kg)/1 kg =11,830,83.

3. Dari tingkat tengkulak ke pedagang pengumpul, 888 kg jagung yang
telah dipipil, susut sebesar 0,8 ons dikarenakkakwukan penjemuran jagung
dalam proses pemasaran, sehingga rumus faktor ksinya adalah (0,83 kg —
0,08 kg)/1 kg = 0,75/0,1 = 0,75

4. Dari tingkat pedagang pengumpul ke pedagang biega® {75 kg jagung pipil
kering, susut sebesar 0,4 ons dikarenakan dilakpkajemuran jagung dalam
proses pemasaran, sehingga rumus faktor konverangiah (0,75 kg — 0,04
kg)/1 kg = 0,71/1 = 0,71.

Nilai tersebut akan dikalikan dengan harga juakasdlaya pemasaran yang

dikeluarkan oleh masing-masing lembaga pemasarsebiat.



6.5.1.1 Margin Pemasaran
Berdasarkan hasil penelitian di Desa Segunung, fdatzn Dlanggu,

Kabupaten Mojokerto terdapat 2 saluran pemasargonga Masing-masing

saluran pemasaran mempunyai bentuk saluran pemagarg berbeda. Tiap-tiap

lembaga pemasaran melakukan fungsi-fungsi pemasheadasarkan kegiatan
fungsi pemasaran yang dilakukan lembaga pemasaraka margin pemasaran

dapat diperhitungkan pada berbagai tingkat lembagamasaran. Berikut ini

dijelaskan margin dari setiap saluran pemasaramgagdi Desa Segunung.

Tabel 17. Margin Saluran Pemasaran |: Petani— Tengkulak — Pedagang
Pengumpul— Konsumen*

No | Keterangan Harga Faktor Nilai Margin Distribusi Share R/C
(Rp/kg) | Konversi | (Rp/kg) | (Rp/kg) Margin Harga Ratio
(%) (%)
1. Petani 59,65
Harga jual 1.700,00 1.700,0D
2. | Tengkulak 580,00 20,35 1,23
Harga beli 1.700,00 1.700,0p
Pemetikan 57,27 1 57,27 4,98
Pengupasan 22,27 1 22,27 1,94
Pengemasan 16,67 0,95 15,84 1,38
Penimbangan 16,67 0,95 15,84 1,38
Transportasi 40,00 0,95 38,00 3,30
Bongkar muat 13,80 0,95 13,11 1,14
Transaksi 1,20 0,95 1,14 0,10
Retribusi 0,60 0,95 0,57 0,05
Total biaya 168,48 0,95 160,06 13,92
Keuntungan 419,94 36,52
Harga jual 2.400,00 0,95 2.280,00
3. Pedagang 570,00 20,00 1,20
pengumpul
Harga beli 2.400,00 0,95 2.280,00
Penimbangan 16,67 0,95 15,84 1,38
Pemipilan 12,50 0,95 11,88 1,03
Penjemuran 18,50 0,83 15,36 1,34
Pengemasan 16,67 0,75 12,50 1,09
Transportasi 30,63 0,75 22,97 2,00
Bongkar muat 11,25 0,75 8,44 0,73
Sortasi 16,67 0,75 12,50 1,09
Transaksi 1,06 0,75 0,80 0,07
Retribusi 1,00 0,75 0,75 0,07
Total biaya 124,95 0,75 93,71 8,15
Keuntungan 476,29 41,42
Harga jual 3.800,00 0,75 2.850,00 100
Margin 1.150,00 100

Sumber: Data primer diolah, 2011

*) Perhitungan pada lampiran 3



Berdasarkan Tabel 17, dapat diketahui bahwa ha@jgggung di tingkat
petani sebesar Rp 1.700,00/kg denghare sebesar 59,65% dari harga jual
jagung kepada konsumen akhir. Harga jual jagurtopngkat tengkulak sebesar Rp
2.400,00/kg dengarshare sebesar 20,35% dari harga jual jagung kepada
konsumen, sedangkashare di tingkat pedagang pengumpul sebesar 20,00%
dengan menetapkan harga jual jagung kepada konssshesar 3.800,00/kg.

Dapat diketahui dari Tabel 17, bahwa tengkulak nmemslph bagian
margin sebesar Rp 580,00/kg dari total margin sebe450,00/kg. Nilai bagian
margin tersebut terdistribusi dalam fungsi-fungsinasaran dengan jumlah biaya
sebesar Rp 160,06/kg. Dari kegiatan pemasaran gadarsebut tengkulak
memperoleh keuntungan sebesar Rp 419,94/kg jacgamg dijual.

Dari total margin sebesar Rp 1.150,00/kg jagunglapang pengumpul
mendapatkan bagian margin sebesar Rp 570,00/kghgagang dijual. Nilai
bagian margin tersebut terdistribusi pada fungshgsaran yang dilakukannya
dengan jumlah biaya sebesar Rp 93,71/kg. Dari tegigpemasaran jagung
tersebut, pedagang pengumpul mendapatkan keuntwsedsmsar Rp 476,29/kg
jagung yang dijual. Untuk margin saluran pemasdratisajikan pada Tabel 18

berikut ini.



Tabel 18. Margin Saluran Pemasaran |l: Petani— Tengkulak — Pedagang
Pengumpul— Pedagang Besar» Konsumen*

No Keterangan Harga Faktor Nilai Margin | Distribusi Share R/C
(Rp/kg) | Konversi | (Rp/kg) | (Rp/kg) Margin Harga Ratio
(%) (%)
1. Petani 56,34
Harga jual 1.800,00 1.800,00
2. | Tengkulak 575,00 18,00 1,21
Harga beli 1.800,00 1.800,00
Pemetikan 58,18 1 58,18 4,17
Pengupasan 29,09 1 29,09 2,09
Pengemasan 16,67 0,95 15,84 1,14
Penimbangan 16,67 0,95 15,84 1,14
Transportasi 37,00 0,95 35,15 2,52
Bongkar muat 10,80 0,95 10,26 0,74
Transaksi 1,20 0,95 1,14 0,08
Retribusi 0,60 0,95 0,57 0,04
Total biaya 170,21 0,95 161,70 11,59
Keuntungan 413,30 29,63
Harga jual 2.500,00 0,95 2.375,00
3. Pedagang 512,50 16,04 1,17
pengumpul
Harga beli 2.500,00 0,95 2.375,00
Penimbangan 16,67 0,95 15,84 1,14
Pemipilan 15,00 0,95 14,25 1,02
Penjemuran 22,00 0,83 18,26 1,31
Pengemasan 16,67 0,75 12,50 0,90
Transportasi 28,75 0,75 21,56 1,55
Bongkar muat 10,00 0,75 7,50 0,54
Sortasi 16,67 0,75 12,50 0,90
Transaksi 1,13 0,75 0,85 0,06
Retribusi 0,50 0,75 0,38 0,03
Total biaya 127,39 0,75 95,54 6,85
Keuntungan 416,96 29,89
Harga jual 3.850,00 0,75 2.887,50
4. Pedagang 307,50 9,62 1,08
besar
Harga beli 3.850,00 0,75 2.887,50
Penimbangan 16,67 0,75 12,50 0,90
Penjemuran 16,00 0,75 12,00 0,86
Pengemasan 16,67 0,71 11,84 0,85
Transportasi 20,00 0,71 14,20 1,02
Bongkar muat 14,25 0,71 10,12 0,73
Sortasi 16,67 0,71 11,84 0,85
Transaksi 1,00 0,71 0,71 0,05
Retribusi 1,10 0,71 0,78 0,06
Total biaya 102,36 0,71 72,68 5,21
Keuntungan 234,82 16,83
Harga jual 4.500,00 0,71 3.195,00 100
Margin 1.395,00 100

Sumber: Data primer diolah, 2011

*) Perhitungan pada lampiran 4




Berdasarkan Tabel 18, dapat diketahui bahwa ha@jgggung di tingkat
petani sebesar Rp 1.800,00/kg dengdmare 56,34% dari harga jual pada
konsumen. Berbeda dengan harga jual jagung didinighgkulak, yaitu sebesar
Rp 2.500,00/kg dengashare sebesar 18,00% dari harga jual jagung kepada
konsumen. Harga jual jagung di tingkat pedagangpepul adalah sebesar Rp
3.850,00/kg dengashare sebesar 16,04% dari harga jagung kepada konsumen.
Sedangkan pedagang besar menetapkan harga juadjagbesar Rp 4.500,00/kg,
sehingga diperoleshare sebesar 9,62%.

Tengkulak mendapatkan bagian margin sebesar RO®Kg dengan total
margin sebesar Rp 1.395,00/kg. Nilai bagian matgisebut terdistribusi pada
fungsi-fungsi pemasaran yang dilakukan serta meunhixan biaya dengan jumlah
Rp 161,70/kg. Pedagang pengumpul mendapatkan bag#gin sebesar Rp
512,50/kg dari total margin sebesar Rp 1.395,00Bggian margin yang
diperoleh pedagang pengumpul juga terdistribusardaungsi-fungsi pemasaran
yang dilakukan dengan jumlah biaya sebesar Rp 8&g5dumlah bagian margin
yang diterima oleh pedagang besar adalah sebesa®@Rp0/kg dari total margin
sebesar Rp 1.395,00/kg. Sama seperti lembaga pemasannya, nilai bagian
margin yang diterima oleh pedagang besar jugasteifulisi dalam fungsi-fungsi
pemasaran yang dilakukan serta membutuhkan bigyalsén Rp 72,68/kg. Dari
kegiatan tersebut keuntungan yang diperoleh teagkyledagang pengumpul,
dan pedagang besar masing-masing sebesar Rp &03,B@/ 416,96/kg; dan Rp
234,82/kg.

Pada saluran pemasaran | dan Il terlihat bahwaedadn margin yang
terjadi cukup besar, yaitu berturut Rp 1.150,0@&g Rp 1.395,00/kg. Perbedaan
nilai margin pemasaran ini disebabkan oleh jumiambdaga pemasaran yang
terlibat pada tiap saluran, fungsi-fungsi pemasaidan keuntungan yang diambil
oleh tiap-tiap lembaga pemasaran. Nilai marginnigaé terlihat pada saluran
pemasaran | karena hanya melibatkan dua lembagasaeam dan keuntungan
yang diambil tidak sebesar pada saluran pemaséaratal ini mengisyaratkan
bahwa saluran pemasaran yang tidak banyak melibdtdabaga pemasaran

relatif lebih efisien daripada saluran pemasarary yEanjang.



Ketidakefisienan juga dapat dilihat dari tingginyiéai margin pemasaran
di tiap saluran. Harga jual di tingkat petani padluran pemasaran Il sebesar Rp
1.800,00/kg dinilai rendah jika dibandingkan dendgasrga jual di tingkat
pedagang besar yakni Rp 4.500,00/kg. Besarnya hargabut tidak sebanding
dengan biaya yang dikeluarkan, melainkan karenggiitya keuntungan yang
diambil oleh lembaga pemasaran. Sedangkan petamdiriseidak mampu
memasarkan komoditasnya secara langsung kepadaurkens karena
keterbatasan-keterbatasan yang dimiliki dari segktw tenaga, biaya, serta
keterampilan. Bagi petani, menjual hasil usahatanlangsung kepada tengkulak
merupakan alternatif paling sesuai untuk memasat@moditasnya dengan
keterbatasan yang dimiliki.

Tingginya perbedaan harga di tingkat petani dengedagang besar
maupun pedagang pengumpul ini, menyebabkan besaillayahargin pemasaran
pada pemasaran jagung di Desa Segunung. Tinggirgr@inmpemasaran ini
terjadi seperti pada umumnya pemasaran produkmpentali daerah lain. Pada
pemasaran jagung, nilai margin pemasaran yang ititiggfibatkan oleh biaya
pemasaran dan saluran pemasaran panjang yang tkeatibbanyak lembaga
pemasaran.

Untuk melihat R/Cratio yang diterima pada masing-masing pedagang
dapat dilihat pada Tabel 19 berikut ini.

Tabel 19. R/C Ratio Masing-Masing Lembaga Pemasaran pada Saluran
Pemasaran Jagung

Saluran Pemasaran Lembaga Pemasaran R/Ratio
I Tengkulak 1,23
Pedagang Pengumpul 1,20
Il Tengkulak 1,21
Pedagang Pengumpul 1,17
Pedagang Besar 1,08

Sumber: Data primer diolah, 2011
Berdasarkan Tabel 19 diatas menunjukkan bahwa sedaran I,
tengkulak mendapatkan R/Gtio sebesar 1,23 dan pedagang pengumpul R/C

rationya 1,20. Pada saluran pemasaran ll, yang teribhanyak 3 lembaga



pemasaran yakni tengkulak dengan R&Go sebesar 1,21; pedagang pengumpul
R/Cratio sebesar 1,17; dan pada pedagang besardifCsebesar 1,08.

Pada seluruh uraian tersebut diketahui perolehai mpenerimaan dan
biaya pada masing-masing lembaga pemasaran g salian pemasaran adalah
berbeda. Hal ini dikarenakan pelaksanaan funggidupemasaran yang berbeda-
beda, begitu pula dengan biaya yang dikeluarkammag®m banyak fungsi
pemasaran dan semakin tinggi biaya pemasaran negi@a penerimaan dan
biayanya semakin kecil. Berdasarkan hasil perhannd) atas dapat disimpulkan
bahwa dengan perhitungan menggunakan margin, dasingrmasing saluran
pemasaran yang ada diperoleh nilai R/C lebih dad 61), yang berarti bahwa
ada kecenderungan usaha yang dilakukan oleh patzate pemasaran tersebut
layak dan menguntungkan.

6.5.2 Share Petani dan L embaga Pemasaran Jagung

Share yang diterima oleh petani dan lembaga pemasargungp
menunjukkan berapa besar bagian yang diterima pletani atau lembaga
pemasaran. Besarnghare yang diperoleh petani dan lembaga pemasaran @ Des
Segunung berdasarkan saluran pemasaran dapat pdite Tabel 20.

Tabel 20. Share Petani dan Lembaga Pemasaran pada Saluran Pemasara

Jagung

Saluran Pemasaran Pelaku Pemasaran Harga Jual (Rpg Share (%)
I Petani 1.700,00 59,65
Tengkulak 2.400,00 20,35

Pedagang pengumpu 3.800,00 20,00
Il Petani 1.800,00 56,34
Tengkulak 2.500,00 18,00

Pedagang pengumpu 3.850,00 16,04

Pedagang besar 4.500,00 9,62

Sumber: Data primer diolah, 2011
Berdasarkan Tabel 20 menunjukkdmere paling tinggi yang diterima
petani terdapat pada saluran | yakni sebesar 59 @&%harga yang diterima

konsumen. Sedangkahare yang paling rendah yang diterima petani ada pada



saluran Il sebesar 56,34%. Hal ini dikarenakan guahn harga jual yang tinggi
antara petani dan pedagang besar. Perbedaan hagatigggi ini disebabkan

pada saluran Il melibatkan 3 lembaga pemasaraainSearena sebab tersebut,
pada pedagang besar di saluran pemasaran Il haabggng dikenakan kepada
konsumen lebih tinggi dari harga konsumen padaraalypemasaran | pada
pedagang pengumpul.

Pada saluran |, petani dan lembaga pemasaran nakadaphare lebih
besar dibandingkan dengashare yang diterima oleh petani dan lembaga
pemasaran pada saluran Il. Hal ini terjadi kareadapsaluran Il tengkulak,
pedagang pengumpul, dan pedagang besar menetapkga Yyang relatif lebih
tinggi dibandingkan dengan saluran |. Harga dikatgpetani dengan lembaga
pemasaran jagung berpengaruh terhadagpe yang diterima petani. Semakin
tinggi harga di tingkat lembaga pemasaran sertakiemmendah harga di tingkat
petani, mengakibatkan margin pemasarannya semakiar lsehinggahare atau
bagian yang diterima petani akan semakin rendamd&eya share yang
diterima petani menunjukkan bahwa petani tidak pukerlibat dalam proses
pembentukan harga. Hal ini terjadi karena petaninmelyai andil yang kecil
dalam proses penentuan harga serta petani tidakilikiekemampuan untuk
menentukan harga karena adanya dominasi pedagsagdielaerah penelitian.

Dari uraian tersebut menunjukkan bahwa semakin dangmbaga
pemasaran yang terlibat dan semakin tinggi perlmeldaega di tingkat konsumen
dengan petani menyebabkahare yang diterima petani semakin kec8hare
yang didapat oleh petani dan lembaga pemasarangdgerbeda-beda, tergantung
pada biaya yang dikeluarkan serta keuntungan ygegaleh lembaga pemasaran

dalam melakukan fungsi pemasaran.

6.5.3 Analisis Efisens Pemasaran

Tingkat efisiensi pemasaran dapat dinilai melatlua pendekatan, yaitu
efisiensi hargdprice efficiency), dimana tingkat efisiensi yang dilihat dari biaya
yang dikeluarkan untuk melakukan fungsi-fungsi pganan dengan harga-harga

yang sudah berlaku dalam setiap proses pemasarametgan menggunakan



efisiensi operasiondbperational efficiency), dimana tingkat efisiensi yang dilihat
dari penggunaan-penggunaan fasilitas fisik pemasanauk melakukan fungsi-

fungsi pemasaran.

6.5.3.1 AnalisisEfisiensi Harga

Analisis efisiensi harga menggunakan pendekatagahdengan asumsi
pasar persaingan sempurna, dimana harga yang iten@acerminkan biaya.
Dalam analisis efisiensi harga ini digunakan untuéngukur biaya transportasi,
dan biaya prosesing. Efisiensi ini didasarkan gethandingan harga aktual pada
kondisi pasar seluruhnya dengan biaya maksimumndatzelakukan fungsi
pemasaran pada pasar persaingan sempurna atansfidihitung dari selisih
harga komoditi di dua lembaga yang harus lebihlka#@u sama dengan biaya
yang dikeluarkan untuk melakukan aktifitas tersebiibgkat efisiensi harga
berdasarkan fungsi biaya transportasi di tiap leyabpemasaran dapat dilihat
pada Tabel 21.

Tabel 21. Tingkat Efisiensi Harga Berdasarkan FungsTransportasi pada
Lembaga Pemasaran Jagung*

Saluran Lembaga Jenis Selisih Harga* Rata-Rata Biaya
Pemasaran Pemasaran Kendaraan (Rp/kg) Transportasi (Rp/kg)
I Tengkulak Truk engkel 580,00 40,00
Pedagang Truk engkel 570,00 30,63
pengumpul

Il Tengkulak Truk engkel 575,00 37,00
Pedagang Truk engkel 512,50 28,75
pengumpul
Pedagang besar Truk engkel 307,50 20,00

Sumber: Data primer diolah, 2011

*) Perhitungan pada lampiran 5

Melalui Tabel 21 dapat diketahui pada saluran zam@en | bahwa dalam
melakukan fungsi transportasi, tengkulak menggumaiat transportasi berupa
truk engkel dengan rata-rata biaya transportasd®p0/kg, serta selisih harga
yang dicapai sebesar Rp 580,00/kg. Dan pedagargupgiul dalam melakukan

fungsi transportasi menggunakan alat transportagi €ngkel dengan selisih



harga yang dicapai sebesar Rp 570,00/kg dengamatatdiaya transportasi Rp
30,63/kg. Dengan selisih harga di tingkat tengkullak pedagang pengumpul
yang lebih besar dari biaya transportasi, maka tdajieatakan bahwa ada
kecenderungan fungsi transportasi yang dilakukamgkidak dan pedagang
pengumpul telah efisien.

Pada saluran pemasaran Il, dalam melakukan faragsiportasi tengkulak
menggunakan alat transportasi berupa truk engkelgade rata-rata biaya
transportasi Rp 37,00/kg dengan selisih harga varapai sebesar Rp 575,00/kg.
Pada pedagang pengumpul selisih harganya sebesalRp0/kg dengan rata-
rata biaya transportasi Rp 28,75/kg menggunakanti@asportasi berupa truk
engkel. Serta untuk pedagang besar dalam melakdikagsi transportasi
menggunakan alat transportasi berupa truk engkelgade rata-rata biaya
transportasi Rp 20,00/kg dengan selisih harga varapai sebesar Rp 307,50/kg.
Selisih harga di tingkat tengkulak, pedagang pemmumdan pedagang besar
yang lebih besar dari biaya transportasi, maka tdadigatakan bahwa cenderung
fungsi transportasi yang dilakukan tengkulak, pedag pengumpul, dan
pedagang besar telah efisien. Sehingga dapat dkayat bahwa ada
kecenderungan efisiensi harga berdasarkan fungsispgortasi pada saluran
pemasaran | dan Il di Desa Segunung sudah efisa&niersebut dapat dilihat dari
nilai selisih harga yang lebih besar daripada rata-biaya transportasi.

Dalam efisiensi harga, selain mengukur fungsidpantasi juga digunakan
pendekatan fungsi prosesing. Fungsi ini dilakukdeh dembaga pemasaran
jagung dengan aktivitas yang berbeda-beda. Tingkatensi menurut fungsi
prosesing disajikan pada Tabel 22.



Tabel 22. Tingkat Efisiensi Harga Berdasarkan Fungs Prosesing pada
Lembaga Pemasaran Jagung*

Saluran Lembaga Fungsi Jenis Biaya Total Biaya Selisih
Pemasaran | Pemasaran Pemasaran Ukuran Prosesing Prosesing Harga*
Biaya (Rp/kg) (Rp/kg) (Rp/kg)
| Tengkulak Pemetikan Upah 57,27 126,68 400,0
Pengupasan Upah 22,27
Pengemasan Karung 16,67
plastik
Penimbangan Karung 16,67
plastik
Bongkar muat | Upah 13,80
Pedagang Penimbangan Karung 16,67 92,26 600,00
pengumpul plastik
Pemipilan Upah dan 12,50
bahan bakar
Penjemuran Upah 18,50
Pengemasan Karung 16,67
plastik
Bongkar muat | Upah 11,25
Sortasi Upah 16,67
] Tengkulak Pemetikan Upah 58,18 131,41 350,0
Pengupasan Upah 29,09
Pengemasan Karung 16,67
plastik
Penimbangan Karung 16,67
plastik
Bongkar muat | Upah 10,80
Pedagang Penimbangan Karung 16,67 97,01 550,00
pengumpul plastik
Pemipilan Upah dan 15,00
bahan bakar
Penjemuran Upah 22,00
Pengemasan Karung 16,67
plastik
Bongkar muat| Upah 10,00
Sortasi Upah 16,67
Pedagang Penimbangan Karung 16,67 80,26 300,00
besar plastik




Penjemuran Upah 16,00

Pengemasan Karung 16,67
plastik

Bongkar muat | Upah 14,25

Sortasi Upah 16,67

Sumber: Data primer diolah, 2011

*) Perhitungan pada lampiran 6

Berdasarkan Tabel 22 menunjukkan bahwa pada sajpgarasaran |,
tengkulak melakukan fungsi prosesing berupa pem@etik pengupasan,
pengemasan, penimbangan, dan bongkar muat denggnbiaya prosesing
sebesar Rp 126,68/kg. Selisih harga yang terja@dirarkomoditi yang diproses
dengan yang tidak diproses pada tengkulak sebgsd0®&00/kg. Pada pedagang
pengumpul yang melakukan prosesing berupa peninalbangpemipilan,
penjemuran, pengemasan, bongkar muat, dan sodagad total biaya sebesar
Rp 92,26/kg. Selisih harga yang terjadi sebelum desudah diproses pada
tingkat pedagang pengumpul sebesar Rp 600,00/kg.

Saluran pemasaran Il, tengkulak melakukan fungsisgsing yakni
pemetikan, pengupasan, pengemasan, penimbangarhodgkar muat dengan
total biaya sebesar Rp 131,41/kg. Selisih hargg yamadi pada komoditi jagung
sebelum dan sesudah diproses pada tingkat tenglsdbksar Rp 350,00/kg.
Selanjutnya pada pedagang pengumpul, yang melakukgsi prosesing berupa
penimbangan, pemipilan, penjemuran, pengemasargkbormuat, dan sortasi
dengan total biaya prosesing sebesar Rp 97,01/&lisilS harga yang terjadi
sebelum dan sesudah diproses sebesar Rp 550,0@&fpgang besar juga
melakukan fungsi prosesing berupa penimbangan,epempn, pengemasan,
bongkar muat, dan sortasi dengan total biaya selbgs®0,26/kg. Selisih harga
yang terjadi antara komoditi yang diproses di taigkedagang besar dengan yang
tidak diproses sebesar Rp 300,00/kg.

Berdasarkan penjelasan tersebut, bahwa ada kecegderefisiensi harga
berdasarkan fungsi prosesing sudah efisien. Halkebet dikarenakan bahwa
semua nilai selisih harga barang diproses dengag tydak diproses, lebih besar

daripada rata-rata biaya prosesing. Dengan kate tata-rata biaya prosesing



yang dikeluarkan relatif lebih kecil jika dibandkan dengan selisih harga yang

di dapat oleh masing-masing lembaga pemasarangagun

6.5.3.2 Analisis Efisiensi Operasional

Pengukuran efisiensi operasional dilakukan padangasasing lembaga
pemasaran dengan menggunakan standar kapasitasnpathg-masing kegiatan
yang dilakukan. Fungsi ini dapat diukur berdasarkesilitas yang dimiliki oleh
masing-masing lembaga pemasaran jagung. Dalams@nefisiensi operasional
yang dilakukan oleh lembaga pemasaran jagung, Bengu yang digunakan
adalah standar kapasitas atau muatan terhadaptdegiang dilakukan, yaitu
kegiatan transportasi. Tingkat efisiensi operadipada fungsi transportasi dapat
dilihat pada Tabel 23 berikut ini.

Tabel 23. Tingkat Efisiensi Operasional BerdasarkarFungsi Transportasi

Saluran Lembaga Jenis Kapasitas Rata-Rata | Persentase
Pemasaran | Pemasaran | Transportasi Angkut Angkut (%)
Normal (kg) (kg)

I Tengkulak Truk engkel 5.000 4.843,75 96,88
Pedagang Truk engkel 8.000 8.000,00 100,00
pengumpul

Il Tengkulak Truk engkel 5.000 4.910,00 98,20
Pedagang Truk engkel 8.000 8.000,00 100,00
pengumpul
Pedagang Truk engkel 10.000 10.000,00 100,00
besar

Sumber: Data primer diolah, 2011

Berdasarkan Tabel 23, bahwa kapasitas angkut hatemgan rata-rata

angkut yang digunakan lembaga pemasaran berbeda-l&®mua lembaga
pemasaran melakukan transportasi. Pada saluranspeamal, tengkulak dengan
menggunakan truk engkel yang berkapasitas 5 t@9@5kg), dan mengangkut
jagung dengan rata-rata angkut 4,84 ton (4.843,Jh #engan pencapaian
persentase kapasitas rata-rata angkut yang di€&p@8%. Dari nilai ini dapat

diketahui bahwa ada kecenderungan efisiensi oper@siberdasarkan fungsi



transportasi yang dilakukan tengkulak belum efisikarena kapasitas angkut
kurang dari 100%. Pada pedagang pengumpul dengaggmeakan truk engkel,
dimana kapasitas angkut normalnya 8 ton (8.000 regq-rata angkut jagung 8
ton (8.000 kg), dan pencapaian persentase kapaaitasata angkut yang dicapai
100%. Ada kecenderungan efisiensi operasional barkan fungsi transportasi
yang dilakukan pedagang pengumpul sudah efisieankanencapai 100%.

Pada saluran pemasaran Il, tengkulak yang mengguarealat transportasi
berupa truk engkel, dengan kapasitas angkut nogma&rion (5.000 kg) dan rata-
rata angkut yang dilakukan sebesar 4,91 ton (4k8).0sehingga hanya mencapai
98,20% untuk pencapaiannya dalam persentase kapasita-rata angkut.
Efisiensi operasional berdasarkan fungsi transposgtang dilakukan tengkulak
cenderung belum efisien, karena kapasitas angkuangudari 100%. Pedagang
pengumpul melakukan fungsi transportasi menggunakiarengkel, dimana rata-
rata angkutnya 8 ton (8.000 kg), dimana truk ters&bpasitas angkut normalnya
8 ton (8.000 kg). Pencapaian persentase kapaai@sata angkut sebesar 100%.
Sehingga ada kecenderungan efisiensi operasiorgddsgkan fungsi transportasi
yang dilakukan pedagang pengumpul sudah efisisenkamencapai 100%. Dan
pada pedagang besar, yang menggunakan alat treaspoga berupa truk engkel
dengan kapasitas angkut normalnya 10 ton (10.000 dengan rata-rata
angkutnya sebesar 10 ton (10.000 kg), maka telahcapai 100% untuk
pencapaiannya dalam persentase kapasitas ratargkat. Ada kecenderungan
efisiensi operasional berdasarkan fungsi transpiostang dilakukan pedagang
besar sudah efisien, karena kapasitas angkut ma&nt@p%. Hal ini dilakukan
oleh pedagang besar, sama seperti pedagang perigaggsudapat memenuhi
permintaan konsumen.

Apabila kapasitas angkut mencapai 1008l capacity), maka dapat
dikatakan efisien. Sedangkan apabila kapasitas uaimgk kurang dari 100%
(under capacity), maka dapat dikatakan tidak efisien. Pada Tabelefi8iensi
operasional berdasarkan fungsi transportasi yangkukan tengkulak pada
saluran pemasaran | dan Il cenderung belum efidiah,tersebut disebabkan

tengkulak mengangkut jagung kurang dari kapasaag ylapat diangkut oleh truk



engkel yang berkapasitas normal 5 ton, karena nméisgaasi kerusakan truk
dimana truk tersebut merupakan truk sewa. Sedang&da lembaga pemasaran
lainnya yakni pedagang pengumpul dan pedagang ,besaderung efisiensi
operasional berdasarkan fungsi transportasi suflalere dimana mengangkut

jagung sesuai dengan kapasitas angkut normal truk.



VII. KESIMPULAN DAN SARAN

7.1 Kesimpulan
Dari hasil penelitian dan analisis yang dilakuksntang “Analisis

Efisiensi Pemasaran Jagung di Desa Segunung, Kemarbéanggu, Kabupaten

Mojokerto”, dapat ditarik kesimpulan sebagai betriku

1. Saluran pemasaran jagung yang ada di daerah pemelita 2, yaitu:

a. Saluran pemasaran | : Petani Tengkulak— Pedagang pengumpub
Konsumen.

b. Saluran pemasaran Il : Petani Tengkulak— Pedagang pengumpub
Pedagang besas Konsumen.

2. Fungsi-fungsi pemasaran yang dilakukan oleh lemierghaga pemasaran
yang terlibat dalam pemasaran jagung, yaitu fupgsnbelian, pemetikan,
pengupasan, pemipilan, penjemuran, pengemasasptndasi, bongkar muat,
penimbangan, sortasi, transaksi, retribusi, dajupéan.

3. Total margin pemasaran pada saluran pemasaranesaeRp 1.150,00/kg,
dan pada saluran pemasaran Il sebesar Rp 1.39%%.,0Ddngan demikian
dapat dibuktikan bahwa semakin panjang saluran pa@ma maka margin
pemasaran semakin besar, dimana pada saluran pamdkanelibatkan 3
lembaga pemasaran.

4. Share paling tinggi yang diterima petani ada pada salyemasaran | sebesar
59,65%. Sedangkashare paling rendah yang diterima petani terdapat pada
saluran pemasaran I, yakni sebesar 56,34%. Makgyit perbedaan harga
petani dan konsumen menyebabkhare yang diterima petani semakin kecil.
Rendahnyashare yang diterima petani menunjukkan bahwa petaniktida
cukup terlibat dalam proses pembentukan hargairtiétrjadi karena petani
mempunyai andil yang kecil dalam proses penentaagah

5. Melalui pendekatan analisis efisiensi harga didapathasil bahwa fungsi
transportasi dan fungsi prosesing yang dilakukah démbaga pemasaran

cenderung sudah efisien karena selisih harga yatapat lebih besar dari



rata-rata biaya yang dikeluarkan untuk melakukamg$u transportasi dan

fungsi prosesing.

. Melalui pendekatan analisis efisiensi operasioadf kecenderungan fungsi
transportasi yang dilakukan tengkulak pada salpeamasaran | dan Il belum
efisien dimana persentase kapasitas rata-rata akgkang dari 100%. Hal

tersebut disebabkan lembaga pemasaran yang tedekitmengangkut jagung

sesuai kapasitas yang dapat diangkut oleh alasgoatasi. Sedangkan pada
lembaga pemasaran lainnya, yaitu pedagang pengutapupedagang besar
pada saluran pemasaran | dan Il, ada kecenderugfiggiansi operasional

berdasarkan fungsi transportasi sudah efisien, nkaggersentase rata-rata

angkut mencapai 100%.

7.2 Saran

. Sebaiknya pemasaran jagung lebih diarahkan padeasgbemasaran | (petani
— tengkulak — pedagang pengumpub konsumen), karenshare yang
didapat oleh petani lebih besar, kegiatan fungsigsaran lebih efisien, dan
keuntungan yang didapat cukup tinggi.

. Untuk meningkatkanshare yang diterima petani, perlu dibentuk suatu
koperasi tani yang dapat menampung jagung di ting&gni, dimana petani
dapat bersama-sama menentukan standar harga jugrtibat dalam proses
pembentukan harga, sehingga harga jual jagunggkdi petani tidak terlalu
rendah. Serta ada kebijaksanaan pemerintah tertkagapasi tani tersebut.

. Tingginya biaya transportasi yang ditanggung oletgkulak pada saluran
pemasaran | dan Il, karena tidak terpenuhinya kigsasngkut. Sehingga
dalam proses pemasaran jagung perlu memperhatikdasa transportasi

(mengurangi biaya transportasi) agar lebih efisien.
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Lampiran 1. Data Responden Petani Jagung

No Nama Usia Jenis Pendidikan | Pengalaman | Luas
Responden (tahun) kelamin Terakhir Berusahatani | Lahan
(tahun) (Ha)
1 | Suyatno 32 Laki-laki SMP 8 0,35
2 | Rochim 42 Laki-laki SD 13 0,50
3 | Slamet 52 Laki-laki SD 22 1
4 | Soenaryo 46 Laki-laki SMP 15 0,40
5 | Budi 35 Laki-laki SD 11 N
6 | Syamsudin 54 Laki-laki SD 23 1
7 Parmiatun 43 Perempuan SD 21 0,25
8 | Bambang 27 Laki-laki SMA 3 1,5
9 | Koesnandar 59 Laki-laki SMP 25 b
10 | Zulkifli 38 Laki-laki SMA 14 0,125
11 | Masning 47 Perempuan SD 12 0,15
12 | Supartin 45 Perempuan SMP 11 0,875
13 | Sulistyo 29 Laki-laki SMA 4 0,25
14 | Priyono 51 Laki-laki SD 23 15
15 | Soeprapto 44 Laki-laki SD 15 1,5
16 | Luthfi 37 Laki-laki SD 12 0,25
17 | Ismunandar 40 Laki-laki SD 15 0,65
18 | Baskoro 59 Laki-laki - 25 0,45
19 | Sri Hariyati 50 Perempuan SMP 22 1
20 | Soedarmad;ji 62 Laki-laki SD 30 0,75
21 | Edi Hanafi 30 Laki-laki SMA 7 0,25
22 | Nunung 56 Perempuan SD 25 0,50
23 | Marjono 58 Laki-laki - 25 0,75
24 | Eko Haryono 43 Laki-laki SMP 12 0,2%
25 | Sutrisno 49 Laki-laki SMP 11 0,5@
26 | Sarno 67 Laki-laki SD 27 1,5
27 | Endang 48 Perempuan SD 15 1
28 | Hasanah 32 Perempuan SMA 5 0,35
29 | Sukardi 54 Laki-laki SMP 25 1,25
30 | Widodo 28 Laki-laki SD 5 0,25
31 | Harijono 53 Laki-laki SD 28 0,40
32 | Effendi 50 Laki-laki SD 22 1
33 | Didit 33 Laki-laki SD 8 0,25
34 | Udin Hakim 57 Laki-laki SD 26 15
35 | Imron 65 Laki-laki SMA 25 1
36 | Heri Nugroho 43 Laki-laki SMP 14 0,3(

Sumber: Data primer diolah, 2010



Lampiran 2. Data Responden L embaga Pemasaran Jagung

Nomor Nama Usia JenisKelamin JenisLembaga Tingkat Pengalaman
Responden Responden (tahun) Pemasaran Pendidikan Berdagang (tahun)
1 Soeparno 44 Laki-laki Tengkulak SD 9
2 Sri Ngatini 49 Perempuan Tengkulak SD 8
3 Paidi 30 Laki-laki Tengkulak SMA 11
4 Machrus 47 Laki-laki Tengkulak SMP 1

5 Muthmainah 39 Perempuan Tengkulak SMP 7
6 Juanto 40 Laki-laki Pedagang pengumpul SMA 11
7 Soebagyo 53 Laki-laki Pedagang pengumpul SMP, 10
8 Mardjuki 49 Laki-laki Pedagang pengumpuil SMA 8
9 Sumiyanto 52 Laki-Laki Pedagang besar SMA 13

Sumber: Data primer diolah, 2010




Lampiran 3. Margin Saluran Pemasaran |: Petani — Tengkulak —
Pedagang Pengumpul — Konsumen

No Keterangan Harga Faktor Nilai Margin Distribusi Share R/C Ratio
(Rp/kg) Konversi (Rp/kg) (Rp/kg) Margin Harga (%)
(%)
1. Petani 1.700/2.850
x 100% =
59,65
Harga jual 1.700,00 1.700,0d
2. Tengkulak 2.280- 580/2.850 x| 2.280/(160,
1.700 = 100% = 06+1.700) =
580,00 20,35 2.280/1.860,
06=1,23
Harga beli 1.700,00 1.700,0(
Pemetikan 57,27 1 57,27 x1 57,27/1.150
=57,27 x 100% =
4,98
Pengupasan 22,27 1 22,27 x 22,27/1.150
=22,27 x 100% =
1,94
Pengemasan 16,67 0,95 16,67 K 15,84/1.150
0,95 = x 100% =
15,84 1,38
Penimbangan 16,67 0,95 16,67 15,84/1.150
0,95 = x 100% =
15,84 1,38
Transportasi 40,00 0,95 40,00 X 38,00/1.150
0,95 = x 100% =
38,00 3,30
Bongkar muat 13,80 0,95 13,80 X 13,11/1.150
0,95 = x 100% =
13,11 1,14
Transaksi 1,20 0,95 1,20 x 1,14/1.150
0,95 = x 100% =
1,14 0,10
Retribusi 0,60 0,95 0,60 x 0,57/1.150
0,95 = x 100% =
0,57 0,05
Total biaya 168,48 0,95 168,48 160,06/1.15
0,95 = 0 x 100% =
160,06 13,92
Keuntungan 419,94 419,94/1.15
0 x 100% =
36,52
Harga jual 2.400,00 0,95 2.400 X
0,95 =
2.280,00
3. Pedagang 2.850- 570/2.850 x| 2.850/(93,7
pengumpul 2.280 = 100% = 1+2.280) =
570,00 20,00 2.850/2.373,
71=1,20
Harga beli 2.400,00 0,95 2.400 X
0,95 =
2.280,00
Penimbangan 16,67 0,95 16,67 15,84/1.150
0,95 = x 100% =
15,84 1,38
Pemipilan 12,50 0,95 12,50 x 11,88/1.150
0,95 = x 100% =
11,88 1,03
Penjemuran 18,50 0,83 18,50 X 15,36/1.150
0,83 = x 100% =
15,36 1,34
Pengemasan 16,67 0,75 16,67 K 12,50/1.150
0,75 = x 100% =
12,50 1,09




Transportasi 30,63 0,75 30,63 X 22,97/1.150
0,75 = x 100% =
22,97 2,00
Bongkar muat 11,25 0,75 11,25 X 8,44/1.150
0,75 = x 100% =
8,44 0,73
Sortasi 16,67 0,75 16,67 x 12,50/1.150
0,75 = x 100% =
12,50 1,09
Transaksi 1,06 0,75 1,06 x 0,80/1.150
0,75 = x 100% =
0,80 0,07
Retribusi 1,00 0,75 1,00 x 0,75/1.150
0,75 = x 100% =
0,75 0,07
Total biaya 124,95 0,75 124,95 93,71/1.150
0,75 = x 100% =
93,71 8,15
Keuntungan 476,29 476,29/1.15
0 x 100% =
41,42
Harga jual 3.800,00 0,75 3.800 X 100
0,75 =
2.850,00
Margin 1.150,00 100

Sumber: Data primer diolah, 2011




Lampiran 4. Margin Saluran Pemasaran |l: Petani — Tengkulak —
Pedagang Pengumpul — Pedagang Besar — K onsumen

No Keterangan Harga Faktor Nilai Margin Distribusi Share R/C Ratio
(Rp/kg) Konversi (Rp/kg) (Rp/kg) Margin Harga (%)
(%)
1. Petani 1.800/3.195,
x 100% =
56,34
Harga jual 1.800,00 1.800,0(
2. Tengkulak 2.375- 575/3.195 x| 2.375/(161,
1.800 = 100% = 70+1.800) =
575,00 18,00 2.375/1.961,
70=1.21
Harga beli 1.800,00 1.800,0d
Pemetikan 58,18 1 58,18 x 1 58,18/1.395
= 58,18 x 100% =
4,17
Pengupasan 29,09 1 29,09 x|1 29,09/1.395
= 29,09 x 100% =
2,09
Pengemasan 16,67 0,95 16,67 K 15,84/1.395
0,95 = x 100% =
15,84 1,14
Penimbangan 16,67 0,95 16,67 15,84/1.395
0,95 = x 100% =
15,84 1,14
Transportasi 37,00 0,95 37,00 X 35,15/1.395
0,95 = x 100% =
35,15 2,52
Bongkar muat 10,80 0,95 10,80 X 10,26/1.395
0,95 = x 100% =
10,26 0,74
Transaksi 1,20 0,95 1,20 x 1,14/1.395
0,95 = x 100% =
1,14 0,08
Retribusi 0,60 0,95 0,60 x 0,57/1.395
0,95 = x 100% =
0,57 0,04
Total biaya 170,21 0,95 170,21 161,70/1.39
0,95 = 5 x100% =
161,70 11,59
Keuntungan 413,30 413,30/1.39
5 x 100% =
29,63
Harga jual 2.500,00 0,95 2.500 X
0,95 =
2.375,00
3. Pedagang 2.887,5- 512,50/3.19| 2.887,5/(95,
pengumpul 2.375= 5x100% = | 54+2.375) =
512,50 16,04 2.887,5/2.47
0,54=1,17
Harga beli 2.500,00 0,95 2.500 X
0,95 =
2.375,00
Penimbangan 16,67 0,95 16,67 15,84/1.395
0,95 = x 100% =
15,84 1,14
Pemipilan 15,00 0,95 15,00 x 14,25/1.395
0,95 = x 100% =
14,25 1,02
Penjemuran 22,00 0,83 22,00 18,26/1.395
0,83 = x 100% =
18,26 1,31
Pengemasan 16,67 0,75 16,67 k 12,50/1.395
0,75 = x 100% =




12,50 0,90
Transportasi 28,75 0,75 28,75 X 21,56/1.395
0,75 = x 100% =
21,56 1,55
Bongkar muat 10,00 0,75 10,00 X 7,50/1.395
0,75 = x 100% =
7,50 0,54
Sortasi 16,67 0,75 16,67 x 12,50/1.395
0,75 = x 100% =
12,50 0,90
Transaksi 1,13 0,75 1,13 x 0,85/1.395
0,75 = x 100% =
0,85 0,06
Retribusi 0,50 0,75 0,50 x 0,38/1.395
0,75 = x 100% =
0,38 0,03
Total biaya 127,39 0,75 127,39 95,54/1.395
0,75 = x 100% =
95,54 6,85
Keuntungan 416,96 416,96/1.39
5 x 100% =
29,89
Harga jual 3.850,00 0,75 3.850 X
0,75 =
2.887,50
4. Pedagang 3.195- 307,50/3.19| 3.195/(72,6
besar 2.887,5= 5x 100% =| 7+2.887,50)
307,50 9,62 =
3.195/2.960,
17=1,08
Harga beli 3.850,00 0,75 3.850 X
0,75 =
2.887,50
Penimbangan 16,67 0,75 16,67 12,50/1.395
0,75 = x 100% =
12,50 0,90
Penjemuran 16,00 0,75 16,00 12,00/1.395
0,75 = x 100% =
12,00 0,86
Pengemasan 16,67 0,71 16,67 x 11,84/1.395
0,71 = x 100% =
11,84 0,85
Transportasi 20,00 0,71 20,00 X 14,20/1.395
0,71 = x 100% =
14,20 1,02
Bongkar muat 14,25 0,71 14,25 ¥ 10,12/1.395
0,71 = x 100% =
10,12 0,73
Sortasi 16,67 0,71 16,67 x 11,84/1.395
0,71 = x 100% =
11,84 0,85
Transaksi 1,00 0,71 1,00 x 0,71/1.395
0,71 = x 100% =
0,71 0,05
Retribusi 1,10 0,71 1,10 x 0,78/1.395
0,71 = x 100% =
0,78 0,06
Total biaya 102,36 0,71 102,36 72,68/1.395
0,71 = x 100% =
72,68 5,21
Keuntungan 234,82 234,82/1.39
5 x 100% =
16,83
Harga jual 4.500,00 0,71 4.500 X 100
0,71 =
3.195,00
Margin 1.395,00 100

Sumber: Data primer diolah, 2011



Lampiran 5. Perincian Perhitungan Efisens Harga Berdasarkan
Fungs Transportas pada Lembaga Pemasaran

Jagung
Harga di pedagang satu — harga di pedagang laiaya transportasi
Saluran Lembaga Selisih Harga Rata-Rata Biaya
Pemasaran Pemasaran (Rp/kg) Transportasi
(Rp/kg)
I Tengkulak 2.280,00-1.700,00 40,00
= 580,00
Pedagang 2.850,00-2.280,00 30,63
pengumpul = 570,00
I Tengkulak 2.375,00-1.800,00 37,00
= 575,00
Pedagang 2.887,50-2.375,00 28,75
pengumpul =512,50
Pedagang 3.195,00-2.887,50 20,00
besar = 307,50

Sumber: Data primer diolah, 2011




Lampiran 6. Perincian Perhitungan Efisienss Harga Berdasarkan Fungs Prosesing pada Lembaga
Pemasaran Jagung

Harga barang di proses — harga barang tidak deprokiaya prosesing

Saluran Lembaga Fungsi Jenis Ukuran | Biaya Prosesing| Total Biaya Selisih Harga
Pemasaran| Pemasaran Pemasaran Biaya (Rp/kg) Prosesing (Rp/kg)
(Rp/kg)
I Tengkulak Pemetikan Upah 57,27 126,68 2.400,0P.000,00

Pengupasan Upah 22,27 = 400,00
Pengemasan Karung plastik 16,67
Penimbangan Karung plastik 16,67
Bongkar muat Upah 13,80

Pedagang Penimbangan Karung plastik 16,67 92,26 3.800,00.200300

pengumpul Pemipilan Upah dan bahan 12,50 = 600,00

bakar

Penjemuran Upah 18,50
Pengemasan Karung plastik 16,67
Bongkar muat Upah 11,25
Sortasi Upah 16,67




Tengkulak Pemetikan Upah 58,18 131,41 2.500,00.150,00
Pengupasan Upah 29,09 = 350,00
Pengemasan Karung plastik 16,67
Penimbangan Karung plastik 16,67
Bongkar muat Upah 10,80
Pedagang Penimbangan Karung plastik 16,67 97,01 3.850,00.300300
pengumpul Pemipilan Upah dan bahan 15,00 = 550,00
bakar
Penjemuran Upah 22,00
Pengemasan Karung plastik 16,67
Bongkar muat Upah 10,00
Sortasi Upah 16,67
Pedagang besar Penimbangan Karung plastik 16,67 26 80, | 4.500,00 — 4.200,0
Penjemuran Upah 16,00 = 300,00
Pengemasan Karung plastik 16,67
Bongkar muat Upah 14,25
Sortasi Upah 16,67

Sumber: Data primer diolah, 2011
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Lampiran 8. Dokumentasi Penelitian

Gambar 1. anaman jagung yan " bi jagung hibrda
Pioneer 21 di Desa Segunung, Kecamatan Dlanggu, Kabupaten
Mojokerto

Gambar 2. Budidayagung btapengairannya yang b dari sumber
mata air pegunungan
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Gambar 3. Jagung di dalam karu

Gambar 4. Proses pemipilan jagung menggunakan mesin perontok
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Gambar 5. Penjemuran jagung setelah dipipil

Gambar 6. Jagung setelah dikupas, jagung ter sebut berbiji banyak dan
bertongkol besar



Gambar 7. Truk engkel pengangkut jagung yang baru datang dan belum
dilakukan proses bongkar muat

Gambar 8. Proses bongkar muat jagung
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Gambar 10. Batang serta daun jagung yang dapat dipergunakan sebagai
makanan ter nak
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