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RINGKASAN

Anggoro Kusuma Herlambang. Analisis Struktur, Perilaku dan Kinerja
Pasar Paprika (Capsicum annuum) di Kecamatan Tutur, Kabupaten
Pasuruan. Pembimbing Dr. Ir. Abdul Wahib M'S dan Nur Baladina, SP. MP

Pada saat ini permintaan masyarakat terhadap kanmaprika cukup
tinggi, ditandai dengan semakin banyaknya restatan hotel yang menyajikan
makanan sehat dan bergaya barat dengan bahan pasaka. Selain itu,
permintaan produksi paprika untuk kebutuhan eksporakin tahun juga semakin
bertambah. Di Jawa Timur, salah satu wilayah yaremjadi sentra produksi
paprika adalah Kecamatan Tutur, Kabupaten Pasui@abagai sayuran yang
hanya memiliki beberapa wilayah sebagai sentrayksidmaka paprika produksi
Kecamatan Tutur memiliki peluang yang besar untiysashrkan ke seluruh
daerah Indonesia maupun diekspor. Wilayah Kecamatanr yang merupakan
tempat ideal sebagai tempat budidaya paprika, aanybelum dimaksimalkan
para petani setempat. Penyebab sedikitnya petamj yaelakukan budidaya
paprika di wilayah tersebut dikarenakan sistem psamsn yang ada belum
bekerja dengan maksimal dan kurang efisien. Haletmrt ditandai dengan
banyaknya lembaga pemasaran yang terlibat. Selgifkegiatan kelompok tani
paprika yang seharusnya menjadi tempat berkumpuyeyani untuk mengakses
informasi dan mempermudah pemasaran masih belyaidredengan baik,

Berdasarkan permasalahan tersebut, maka tujuam dpdémelitian ini
adalah 1) Menganalisis struktur pasar paprika didkeatan Tutur 2)Menganalisis
perilaku pasar paprika di Kecamatan Tutur dan 3nddealisis kinerja pasar
paprika di Kecamatan Tutur. Alat analisis yang digkan menganalisis struktur
pasar adalah analisis kualitatif dengan perhitungemket share, CR4, Indeks
Herfindahl, dan Indeks Rosenbluth. Alat analisisilpku pasar adalah analisis
deskriptif, sedangkan perilaku pasar menggunakainaalalisis kualitatif dengan
perhitungan marjin pemasaran, perhitungan shareRda rasio.

Berdasarkan hasil analisis diperoleh: Struktur pasaa pasar paprika di
Kecamatan Tutur bersifat pasar persaingan oligpditéindai dengan terdapatnya
differensiasi produk berupa jenis dan kualitas.aBgétan hambatan keluar masuk
pasar pada tingkat petani tidak terjadi, namun pgaudgkat lembaga pemasaran
terjadi hambatan untuk keluar masuk pasar papriiearenakan kurangnya
kepercayaan petani terhadap lembaga pemasaran dedningga para lembaga
pemasaran tersebut mendapatkan kesusahan dalakukagigual beli paprika.

Analisis perilaku pasar paprika di Kecamatan Tumgnunjukkan bahwa
(1) Di daerah tersebut penetapan harga paprikaasalygengaruhi oleh lembaga
pemasaran, (2) Informasi perdagangan dan hargakpdpbih banyak dipegang
oleh lembaga pemasaran, sehingga membuat peténirsiulk menetapkan harga
dan mengikuti harga yang ditetapkan oleh lembagaaparan, (3) Lembaga
pertanian seperti gapoktan dan poktan hanya membgdtani untuk
mengembangkan usaha budidaya paprika namun tidakakanembantu petani
dalam memberikan informasi pasar paprika dan alksgani untuk menjual
paprika secara langsung ke pasar, (4) Persaingantggadi diantara para petani
tidak terlalu ketat, karena harga jual setiap papyiang diberikan setiap lembaga
pertanian terhadap para petani relatif sama. Napersaingan antar lembaga



pemasaran terjadi cukup ketat karena produksi pated petani tidak mencukupi
kebutuhan paprika, sehingga para lembaga pemassakmg berebut hasil
produksi paprika para petani. (5) Pendistribusiaprigza menuju konsumen akhir
melewati beberapa perantara yaitu tengkulak, pedagengumpul lokal, dan
pedagang pengumpul antar daerah.

Analisis kinerja pemasaran pada pemasaran papri@ardatan Tutur
menunjukkan perbedaan marjin paling besar terdagd@ saluran pemasaran ke
lll, pada saluran pemasaran ketiga saluran pemasmasangat panjang dan
daerah pemasarannya cukup jauh. Kemudigne tertinggi yang diterima oleh
petani dalam penjualan melalui lembaga pemasaranpada saluran Il. Pada
saluran pemasran ke Il petani mendapatit@ne yang besar karena harga yang
dijual oleh pedagang antar daerah ke pembeli se#farg tidak terpaut jauh dari
harga petani. Namun besarrgrare yang didapatkan oleh petani tidak menandai
keuntungan yang diperoleh oleh petani karena ntetilaai biaya, tenaga dan
waktu yang dikeluarkan petani untuk merawat paptidak seimbang dengan
biaya, tenaga dan waktu yang dilakukan oleh lemi@gaasaran. Sedangkan
menurut perhitungan R/C rasio terhadap seluruhakagi pemasaran paprika
diketahui jika nilai R/C rasio yang ada memilikianilebih dari satu (R/€1), hal
tersebut menandai bila seluruh kegiatan pemasapnkp di Kecamatan Tutur
layak untuk dikembangkan.

Saran dalam penelitian ini adalah 1) Pertanian ikapharus lebih
dikembangkan lagi agar pertanian paprika di Kecamakutur lebih merata,
sehingga produksi paprika bisa memenuhi perminiaaprika di pasaran. 2)
Kegiatan gapoktan harus lebih diaktifkan lagi sghantidak hanya berpusat pada
kegiatan pengembangan usahatani saja namun bikantizang lagi menjadi
pusat informasi kegiatan pemasaran paprika dan memmbpetani dalam
memasarkan produk paprikanya. 3) Kegiatan promagiika harus lebih banyak
dilakukan oleh para petani agar produk paprika ybempsal dari Kecamatan
Tutur bisa lebih dikenal oleh masyarakat luas. Kegi promosi yang meluas
dapat meningkatkan permintaan produk paprika decakhatan Tutur.

Kata kunci: Struktur pasar, pemasaran paprika, gqabgngan agribisnis paprika.



SUMMARY

Anggoro Kusuma Herlambang. An Analysis Structure, Conduct, and
Performance of Market Paprika (Capsicum annum) in Tutur Sub-district,
Pasuruan Regency. Guided by Dr. Ir. Abdul Wahib MS and Nur Baladina,
SP. MP

At this moment, the society demand of paprika igegbhigh. It can be
notice with the increasing number of a restaurariiatel which presents healthy
food and Western-style by using paprika as basitemah Besides, the demand
production of paprika for export needs is incregsimevery year. In East Java,
Tutur Sub-district, Pasuruan Regency becomes orageaf central production of
paprika. As a vegetable which has several arearagugtion central, then,
production of paprika in Tutur Sub-district hasig thance to be marketed to the
entire of Indonesia and also exported. Tutur Stridt area that is ideal for the
cultivation of paprika is not maximized by localrfeer. The cause of the few
numbers of farmers who did cultivation of paprika that area is marketing
system that is not working maximum and not effiti@hat can be noticed by the
large number of marketing agencies involved. Besitlee activities of the group
farmers of paprika supposed to be the place fondarto access information and
to make the marketing easier. But, those activdresstill not run well.

According to those problems, the purpose of thiseaech are 1) To
Analyze market structure of Paprika, 2) Analyzihg market conduct of paprika,
and 3) Analyzing through performance market of papm Tutur Sub-district.
Analyzing method that used to analyze market srecis qualitative analyzing
by calculating market share, CR4, Herfindahl Indexd Rosenbluth Index.
Method analyzing market performance is using dpsee analyzing, while
market performance use qualitative analyzing bguwating margin of marketing,
share calculation, and R/C ratio.

Based on the result of analyzing, market structurepaprika market in
Tutur Sub-district is categorized on oligopoly metrkompetition which noticed
by the type and quality of differentiation produahile the barriers do not occur
on the out coming of the level of farmer. But, thés a barrier on the out coming
paprika market on the marketing agencies. Thosedragal because lack of trust
farmers against agencies new marketing, so thatniheketing agencies are
getting trouble in doing selling peppers.

The market conduct analysis of paprika in Tutur-8igtrict shows that
(1) Costing of paprika strongly influenced by madnkg agencies, (2) trade and
price information of paprika tend to held by mankgtagencies, so that it makes
the farmer getting difficulties in deciding the qmi and follow the price that
decided by marketing agencies, (3) The agriculiosétution such gapoktan and
poktan only help the farmers to develop their galing paprika and access for
farmer to sell paprika in market directly, (4) Tlempetition that happened
among the farmer is not too tight, because thengglirice each paprika that given
by every agriculture institution to farmer is relaty the same. But, the
competitor between marketing agencies occurs gglough because of the total
production of the farmer did not enough for papmieeds; so that the marketing
agencies are compete with others competitor in rotdeget the result of



production of paprika farmer. (5) The distributiohpaprika to the last consumers
have to past several mediators, such as middlecwiector trader, and inter-
regional trader.

Marketing performance analysis on marketing of papm Tutur Sub-
district show the biggest differences of margin anethird marketing outlets. In
third marketing outlets, the marketing outlet iswking and the marketing area
itself is far enough. The highest share that remkiyy farmers in a sale through
marketing agencies are on second channels. In deddannels, the farmer gets
bigger share, because the price that sold by retgponal trader to the next buyer
is quite the same with the price of farmers. Bag tnagnitude of the share
acquired by farmers does not have a sign of thargdge that gained by farmer,
because they saw from the charge, the expendechefand energy by farmer to
take care of paprika is not balance with the chatgae and energy that
conducted by the marketing agencies. Accordinghéodalculation R/C ratio of
the whole activities of marketing paprika, it isokwn that the value of R/C ratio
which has more than one value (RAJ; that is marked when the marketing of
paprika activities in Tutur Sub-district is desahte be developed.

The suggestions in this research are 1) the agsreubf paprika should be
developed in order to the farmer of paprika in TuBub-district more equal; so
that the production of paprika can be fulfill thendand of paprika in the market.
2) Gapoktan activities must be more activated;hsa it is not only centered on
development activities of farming, but that can develop into the center of
activities information of paprika and help farmersselling paprika as their own
product. 3) Promotional activity of paprika shoddd more done by farmers in
order to the product of paprika that came from T&wub-district can be known by
others people. The extensive promotional activitiesld increase the demand for
paprika from Tutur Sub-district.

Keyword: Market structure, marketing of paprikaribgsiness development of
paprika.
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|. PENDAHULUAN

1.1. Latar Belakang

Hortikultura merupakan salah satu subsektor progektanian yang
diperdagangkan dalam jumlah besar dan memiliki rpedalam memenuhi
kebutuhan pangan masyarakat Indonesia, terutansgaebumber vitamin dan
mineral. Tanaman hortikultura terdiri dari komoditdbuah-buahan, sayuran,
tanaman hias, dan tanaman obat-obatan (biofarmaka).

Pada saat ini konsumsi tanaman hortikultura, khusussayuran dari
penduduk Indonesia masih tergolong rendah, merdeta Agroprima Fresh,
Fruit and Vegetables (2010), tingkat konsumsi sayyrenduduk Indonesia pada
tahun 2005 masih sebesar 35,30 kg/kapita per tgaurkemudian pada tahun
2006 sebesar 34,06 kg/kapita setiap tahun, damtaB07 meningkat menjadi
40,90 kg/kapita/tahun. Namun, jumlah konsumsi masy Indonesia tersebut
masih berada di bawah standar konsumsi sayur yae§odhendasikan FAO
sebesar 73 kg/kapita per tahun. Dengan demikiamapgl untuk meningkatkan
jumlah konsumsi sayuran bagi masyarakat masih sdvegar, yang tentu saja
harus diimbangi pula dengan jumlah produksi sayyeary besar.

Salah satu jenis sayuran yang saat ini banyak dlaydkan adalah
paprika. Paprika atau yang sering dikenal dersyamat pepper, merupakan salah
satu komoditi sayuran yang memiliki keistimewaamseeadiri, yaitu buahnya yang
besar dengan rasa yang tidak pedas, bahkan cegderams, berdaging tebal,
berbiji sedikit, dan kaya akan karoten, vitaminddiitamin C. Paprika memiliki
bermacam-macam bentuk dan warna, dimana bentuk vdama paprika
tergantung pada varietas paprika yang ditanam @tepdan Dermawan, 2011).

Pada saat ini, permintaan terhadap paprika cukoggiti terutama
permintaan dari supermarket, restoran, dan hotab ymenggunakan paprika
sebagai salah satu bahan makanan. Permintaan gaarikpasar luar negeri juga
mengalami peningkatan, dalam Mayangsari (2009)getdiui bahwa terjadi
peningkatan ekspor paprika secara makro, yaitusselie110.553 ton pada tahun
2003 meningkat menjadi 8.004.450 ton pada tahus.200

Meningkatnya permintaan pasar terhadap paprika, gganbarkan

besarnya prospek perkembangan budidaya paprikadidinesia. Di Indonesia



sendiri, awalnya paprika hanya dibudidayakan debeia wilayah saja, seperti di
Lembang, Garut, Cisarua, Dieng, dan Brastagi, l@mudian berkembang di
beberapa wilayah lain, misalnya Jawa Timur. Di Jaiaur, salah satu wilayah
yang menjadi sentra produksi paprika adalah Kecamatutur, Kabupaten
Pasuruan.

Kecamatan Tutur merupakan wilayah yang terletakedtng Gunung
Bromo, sehingga wilayah tersebut memiliki tanah gyasubur dan banyak
digunakan sebagai tempat budidaya sayur dan bualayah' tersebut sangat
sesuai digunakan sebagai tempat budidaya papriékan& memiliki cuaca dan
suhu yang ideal, dimana paprika dapat tumbuh ba#apwilayah dengan
ketinggian 750 - 1.500 m dpl dengan suhu hariaarant6 - 28C dan cukup
mendapatkan cahaya matahari (Hapsari, 2011).

Sebagai sayuran yang hanya memiliki beberapa ahlasebagai sentra
produksi, maka paprika yang dibudidayakan di KedamaTutur memiliki
peluang yang besar untuk dipasarkan ke seluruhalkabardonesia maupun
diekspor ke luar negeri. Namun wilayah kecamatamrfyang merupakan tempat
ideal sebagai tempat budidaya paprika, ternyatdunbdegitu dimaksimalkan
oleh para petani setempat. Hal ini terlihat darisimasedikitnya petani yang
membudidayakan paprika. Pada survei awal yang ulkk oleh peneliti,
diketahui penyebab sedikithya petani yang melakukadidaya paprika di
wilayah tersebut dikarenakan sistem pemasaran gdagoelum bekerja dengan
maksimal dan kurang efisien. Hal tersebut ditamterigan banyaknya lembaga
pemasaran yang terlibat. Selain itu, kegiatan kptdmtani paprika yang
seharusnya menjadi tempat berkumpulnya petani umerhgakses informasi dan
mempermudah pemasaran masih belum berjalan dengdky Behingga
menyebabkan para petani tidak memiliki akses pasmara langsung dan
informasi harga paprika yang didapatkan kurangttepa

Pengetahuan petani yang rendah tentang kondisr piasaakses pasar
yang sulit, membuat para petani lebih berganturdapgaengkulak atau lembaga
pemasaran untuk memasarkan produknya, yang padaaktkondisi tersebut
menyebabkan para petani berada pada posisi tawag yandah dalam

menentukan harga atau lebih sebagai penerima (janiga taker). Hal ini banyak



dimanfaatkan oleh para pedagang atau tengkulak un&inekan harga di tangan
petani serendah mungkin, namun menjual paprika aterftarga yang tinggi
kepada konsumen.

Melihat prospek dan permasalahan pada para pesamikp di wilayah
Kecamatan Tutur dalam melakukan kegiatan pemasaraka perlu dilakukan
penelitian lebih lanjut dengan melakukan analisisksur, perilaku dan kinerja
pasar paprika. Pendekatan SCP ini dilakukan untekilai persaingan di antara
pelaku pemasaran di berbagai pasar, bagaimanauppkkasaran melakukan
tindakan akibat struktur pasar yang ada dan ledifjut terhadap penampilan
pasar. Apabila pasar berjalan tidak sesuai dengeapan, maka akan berdampak
terhadap ketidakadila(fairness) dan efisiensi dari sistem pemasaran (Anindita,
2004).

1.2. Rumusan Masalah

Kecamatan Tutur sebagai salah satu sentra progusygmika, memiliki
potensi yang besar untuk mengembangkan budidayakaapaik dari segi
besaran produksi maupun luas pemasarannya. Habterslisebabkan masih
sedikitnya sentra produksi paprika di wilayah Inésia, sehingga hasil produksi
yang ada tidak mampu memenuhi kebutuhan paprikdaldm negeri. Dengan
didukung lokasi yang potensial untuk budidaya paprimaka produksi paprika
dari Kecamatan Tutur memiliki peluang untuk daparpboduksi dengan
maksimal sehingga mampu untuk memenuhi kebutuhprikpadi dalam negeri
maupun untuk diekspor ke luar negeri.

Potensi yang dimiliki Kecamatan Tutur sebagai septoduksi paprika di
Jawa Timur ternyata masih memiliki kelemahan. P&dayataannya, petani
paprika di Kecamatan Tutur mengalami beberapa Kkandalam pemasaran
produksi, yaitu lokasi produksi yang jauh dari letgh perdagangan paprika yang
banyak terjadi di daerah perkotaan. Hal tersebutyet@gabkan panjangnya rantai
pemasaran paprika dari tangan produsen hinggangarakonsumen yang diikuti
oleh banyaknya lembaga pemasaran yang terlibat.

Lokasi budidaya paprika di pedesaan yang jauhldggiatan ekonomi di

wilayah kota membuat para petani sangat berganpeddp tengkulak atau



lembaga pemasaran untuk memasarkan produknya.rgatangan para petani
kepada tengkulak atau lembaga pemasaran paprigebtérmembuat para petani
jarang bersentuhan langsung dengan pasar maupan keasumen. Hal ini
membuat para petani sulit untuk mengakses infortessang produk dan harga
paprika di pasaran. Selain itu, minimnya informasjuga disebabkan kelompok
tani paprika yang kurang maksimal dalam memberdases informasi pasar dan
pemasaran hasil produksi. Hal ini kemudian dimakta oleh lembaga
pemasaran untuk memainkan harga di kalangan pesamingga para tengkulak
atau pedagang bebas menentukan harga.

Dalam kegiatan pemasaran paprika, petani berada gagisi yang lemah,
dimana petani mendapatkan harga jual yang rendahlibhat dari harga akhir di
tangan konsumen, yang disebabkan oleh posisi pgtang tidak mampu
menentukan harga jual produksinya dan cenderungaaiggenerima harga(ice
taker). Diketahui harga paprika saat ini di tingkat petaerkisar Rp 6.000-Rp
10.000 per kilogram, sedangkan harga-harga pagliikesar modern sekitar Rp
16.000 hingga Rp 30.000 (Rachmat, 2011). Selisilgehayang cukup besar
tersebut menggambarkan besarnya ketimpangan hargg gukup jauh antara
produsen dengan konsumen.

Berbagai permasalahan yang dihadapi oleh para ipd&am proses
pemasaran, akhirnya membuat para petani menyerdekgatan pemasaran pada
lembaga pemasaran, meskipun harga yang diterimak tsketinggi ketika
memasarkan sendiri. Hal tersebut membuat paraipetanya tidak berniat untuk
melakukan kegiatan usaha tani paprika, sehinggdajurpetani paprika masih
sedikit dan membuat jumlah produksi paprika di Keatan Tutur tidak
maksimal. Pada akhirnya keterbatasan produksi kegari sentra produksi Jawa
Timur ini membuat produk paprika dari daerah laienguasai pasar di Jawa
Timur.

Dalam rangka perbaikan sistem pemasaran papritanipelaku produsen
sangat perlu untuk mengetahui situasi persaingannilai jual produknya di
pasaran, agar mereka lebih mampu untuk menentukaya.hSelain itu, dengan

mengetahui situasi persaingan dan nilai jual daddpknya maka para petani akan



lebih mudah dalam menentukan strategi pemasaraimgsg para petani akan
mampu menciptakan sistem pemasaran yang efisien.

Berdasarkan uraian tersebut, diketahui bila paaprika yang ada belum
mampu berjalan dengan efisien. Untuk mengetahujgdsb mengapa pasar yang
ada belum berjalan efisien, maka perlu diadakanelgem tentang sistem
pemasaran paprika di wilayah Kecamatan Tutur Kalemp@asuruan dengan
menggunakan pendekatan Struktur, Perilaku dan Ral@mPasar atau yang
lebih dikenal dengan metode SC3r(cture, Conduct, and Performance). Ketiga
bagian tersebut saling memiliki keterkaitan, stnuktasar mempengaruhi perilaku

pasar dan kinerja (penampilan) pasar dalam meneépnsi (Yusra, 2006).

1.3. Tujuan Penelitian
1. Menganalisis struktur pasar paprika di Kecamatamirmu
2. Menganalisis perilaku pasar paprika di Kecamatanru

Menganalisis kinerja pasar paprika di Kecamatamimut

1.4. Kegunaan Penelitian

1. Bagi petani, penelitian ini dapat digunakan sebagfirmasi yang dapat
membantu petani dalam pengambilan keputusan unalfikeikan perbaikan
system pemasaran paprika.

2. Bagi lembaga pemasaran paprika, penelitian ini dapgunakan sebagai
upaya peningkatan efisiensi pemasaran.

3. Bagi lembaga-lembaga yang berkepentingan dalam yetad kebijakan
tentang peningkatan produktifitas dan pendapatéampeoenelitian ini dapat

dijadikan sebagai bahan pertimbangan.



1. TINJAUAN PUSTAKA

2.1. Penelitian Terdahulu

Pada penelitian yang dilakukan oleh Maurina (20@®gnyatakan bahwa
struktur pasar dalam sistem pemasaran bunga mawang dan anthurium di
Kota Batu mengarah pada pasar persaingan oligipolialam penelitian ini
diketahui bahwa besar pangsa bunga mawar potongotd Malang sebesar
76,23%, sedangkan untuk pangsa pasar terbesarianttai Kota Malang adalah
75,91%. Penelitian ini menjelaskan bahwa petanigaumawar potong dan
anthurium tidak memiliki kemampuan untuk menentukanga, sehingga harga
banyak ditentukan oleh para pedagang pengumpukng&edn untuk pembagian
wilayah pemasaran terdapat kerjasama para pedagangin untuk akses
informasi yang didapat oleh para petani sangat mikarena keadaan pasar
merahasiakan informasi dari para pelaku pasar gghipemasaran bunga potong
tidak efisien.

Menurut Hadisaputra (2010), menyatakan bahwa strukterilaku, dan
kinerja pasar dapat diketahui bahwa struktur pasaian lokal di Kecamatan
Kasembon mengarah pada pasar persaingan mondgpoliktirikan dengan
banyak penjual di pasar dengan produk dasar yanga stetapi telah
terdiferensiasi. Di Kecamatan Kasembon menunjukdaiiaku pasar yang terjadi
menempatkan lembaga pemasaran sebagai pihak yangommasi dalam
penentuan harga, dan persaingan ditingkat petandate ditunjukkan dengan
harga penjualan yang sama dengan harga pesainggaemenggunakan
perhitungan R/C ratio diketahui nilai rasio lehihggi dari satu (R/C'1), hal ini
menunjukkan bahwa usaha durian di Kecamatan Kasenmbgak untuk
dikembangkan lagi, tetapi masih jauh dari kataiesfiskarena masih perlu
dilakukan perbaikan di berbagai sector pemasaraa guenuju pemasaran yang
efisien.

Anditya (2011), dalam penelitiannya terhadap stmykiperilaku, dan
kinerja industri penyamakan kulit menggunakan arsa®rdinary Least Square
(OLS) dengan variabel yang digunakan adalah rasisdntrasi (CR4), efisiensi
internal (XEF), pertumbuhan produksBROWTH), jumlah tenaga kerja (TK),
produktivitas (PROD), dan volume ekspor (EK$)asil menunjukkan bahwa



struktur pasar industri penyamakénlit dari tahun 1990 hingga 2008 bersifat
oligopoli sedang. Hambatan masuk pasar pada indastiyamakan kulit tinggi.
Perilaku pasar padandustri penyamakan kulit dilihat dari strategi gud,
distribusi, dan stratedjisnis. Strategi produk dengan cara menghasilkadybr
yang lebih berkualitasStrategi distribusi dilakukan dengan memasarkayko
ke pasar luar negersedangkan strategi bisnis dengan melakukan kemitraa
Kinerja industripenyamakan kulit dilihat dari tingkat keuntunga@i® dan nilai
efisiensiinternal (X-Eff). Berdasarkan hasil analisis mewmggkan metode OLS
diperoleh variabel yang memiliki pengaruh terhagapingkatan kinerja (PCM)
adalah efisiensi internal (XEF), produktivitas (PBR® dan ekspor (EKS).
Sedangkan variabel konsentrasi empat perusahdaesser(CR), pertumbuhan
produksi GROWTH), dan jumlah tenaga kerja (TK) tidak memberikangaguh
yang signifikan terhadap peningkatan kinerja.

Penelitian terdahulu di atas menggunakan anallR& @htuk menganalisis
struktur pasar, dalam penelitian ini struktur patianalisis dengan menggunakan
penilaian pangsa pasar dan CR4, sehingga dapallikestruktur pasar yang ada.
Perilaku pasar dianalisis dengan menggunakan metmdkriptif kualitatif.
Sedangkan indikator pengukuran kinerja pasar yamgndkan adalah R/C Ratio
dan marjin pemasaran, berbeda dengan yang dilakaleanAnditya (2011), yang
menggunakan analisis PCNPr{ce Cost Margin) untuk menilai kinerja, karena
dengan menggunakan margin pemasaran, dapat dikesatigih share di
kalangan pelaku pasar, dan penggunaan R/C memudabktuk menilai
kelayakan usahatani dan rasio keuntungan yangadigber

2.2. Tinjauan Umum Paprika
1.1.1 Klasifikas Paprika
Kingdom : Plantae (Tumbuhan)
Subkingdom : Tracheobionta (Tumbuhan berpembuluh)
Super Divisi : Spermatophyta (Menghasilkan biji)
Divisi : Magnoliophyta (Tumbuhan berbunga)
Kelas : Magnoliopsida (berkeping dua / dikotil)
Sub Kelas : Asteridae



Ordo : Solanales

Famili : Solanaceae (suku terung-terungan)
Genus : Capsicum

Spesies Capsicum annuum var. grossum

Paprika merupakan sejenis cabe yang saat ini badyanbangkan di
Indonesia. Tanaman paprika buahnya besar, berdégjirad, berbiji sedikit, rasa
buah tidak pedas dan kaya akan karoten, vitamierBa itamin C. Buah cabe
umumnya mengandung Capcaisin yang menyebabkan pedas pada cabe.
Namun zat ini hampir tidak ada dalam cabe paprétangga rasa cabe itu tidak
pedas (Hapsari, 2011).

Tanaman paprikaGapcisum annum var grossum) merupakan salah satu
komoditi penting yang berkembang saat ini. Tananmarmerupakan tanaman
sayuran yang baru dikenal di Indonesia, yaitu ségdkin 1990-an. Umumnya
paprika diproduksi oleh petani modern dan sebaglamtaranya menanam
paprika dengan sistem hidroponik. Di Indonesia nzara paprika baru
berkembang di daerah Dieng (Jawa Tengah), Puncakelmbang (Jawa Barat),
serta Brastagi (Sumatera Utara), dan Tutur (Jawauf)j Bank Indonesia (2007).
1.1.2 Budidaya Paprika

Menurut Hapsari (2011), paprika terdiri dari bervagarietas. Yang
termasuk varietas hibrida antara lain sebagai berik
1. New Ace
2. Wonder Bell
3. Jumbo Sweet
4. Takii's Ace
5. Green Horn

Proses pembudidayaan paprika memerlukan perhadiag lgbih terhadap
media tanamnya. Tanah yang digunakan untuk budidagaus memiliki
permukaan yang gembur, dan daerah sekitar penandiiag@isi dengan mulsa
untuk menghambat pertumbuhan gulma. Untuk mendtaasilpertumbuhan
paprika yang optimal maka selama penanaman pebskridan naungan. Hal ini

dikarenakan tanaman paprika yang sangat peka tgrhatensitas cahaya yang

tinggi.



Seperti halnya cabai lain, paprika juga dikembangkengan biji. Biji-biji
itu harus disemai terlebih dahulu pada kontak btdengan persemaian sebelum
ditanam di lapang hingga berumur 14-21 hari. Tagahg akan digunakan
dicangkul atau dibajak, kemudian digemburkan. Taitahdibuat bedengan
selebar 90 cm, tinggi 20-30 cm, dan jarak antarebgdn 35 cm. Tanaman
paprika baik ditanam pada dataran tinggi dengaimg@gitin rata-rata 1500 m dpl,
serta keadaan tanah yang mempunyai kelembaban.cBkbp rata-rata berkisar
antara 18 - 23 C, apabila suhu lebih tinggi dari 23,6 dapat mempengaruhi

proses pembentukan buah (Bank Indonesia, 2007).

2.3. Teori Structure-Conduct-Performance (SCP)

Pendekatan SCP pertama kali diperkenalkan olehn Balam bukunya
Industrial Organization (1964), pendekatan tersebut didasarkan atas aiggahg
berkaitan, yaitu struktur pasandrket structure), tingkah laku inarket conduct),
dan penampilan pasandrket performance) (Anindita, 2004).

Pendekatan struktur, tingkah laku, dan penampiéeap(s-c-@pproach)
merupakan suatu kerangka untuk mengetahui sebbbtaknengapa sistem
pemasaran berjalan secara tifl@k (adil) dan tidak efisien. Pendekatan SCP ini
dilakukan untuk mengawasi persaingan di antaraspd&aan di berbagai pasar,
bagaimana perusahaan melakukan tindakan akibdtistrpasar yang ada dan
lebih lanjut terhadap penampilan pasar. Apabilaphbsrjalan tidak sesuai dengan
harapan, maka akan berdampak terhatlamess dan efisiensi dari sistem
pemasaran (Anindita, 2004).

2.4. Pemasaran
Menurut Anindita (2004), pemasaran adalah suattutan kegiatan atau
jasa yang dilakukan untuk memindahkan suatu pratduktitik produsen ke titik
konsumen. Dapat dikatakan pula bahwa pemasararpaienu suatu sistem aliran
produk secara fisik dan ekonomis melalui suatu d&egi penyaluran dari
produsen melalui pedagang perantara dan konsuraeimgga dapat memuaskan
kebutuhan dan keinginan konsumen. Dari definisi pailing tidak ada tiga hal

yang perlu menjadi perhatian yaitu jasa, produdan,konsumen.
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2.5. Fungs Pemasaran

Pemasaran atau marketing pada prinsipnya adala@n aliarang dari
produsen ke konsumen, aliran barang ini dapatdiekarena adanya peranan
lebaga pemasaran. (Soekartawi, 2002). Menurut A@@ind2004), fungsi
pemasaran adalah kegiatan utama yang khusus dik#esa untuk menyelesaikan
proses pemasaran. Adapun fungsi pemasaran daplasifiklasikan sebagai
berikut :
1. Pembelian.
Sortasi atau grading (membedakan barang berdasakkaan dan kualitas).
Penyimpanan.

Pengangkutan.

Q.

PengolahanRrocessing) (Soekartawi, 2002).

2.6. Struktur Pasar
2.6.1. Pengertian Struktur Pasar

Menurut Limbong dan Panggabean (1985) dalam Haudlissa2010),
struktur pasar adalah suatu dimensi yang menjelagkaagambilan keputusan
oleh pelaku kegiatan dalam suatu pasar, distribeisiku pasar menurut berbagai
ukuran (pangsa pasar yang terkonsentrasi atau to@nyeleskripsi produk, dan
syarat-syarat keluar masuk pasar. Dalam struktsauipdapat dikatakan suatu cara
atau metode yang digunakan pelaku pasar untuk reeaj@n diri dengan
kondisi pasar.

Menurut Jaya (2001), struktur pasar dapat menuajukkngkungan
persaingan antara penjual dan pembeli melalui présgbentuknya harga dan
jumlah produk yang ditawarkan dalam pasar. Sedangk&nurut Anindita
(2004), struktur pasar adalah bagaimana suatu pesanganisasi berdasarkan
pada karakteristik yang menentukan hubungan arberdagai penjual dan
pembeli dan antara pembeli. Ada beberapa kritent@kumenentukan struktur
pasar yaitu:

1. Tingkat konsentrasi pembeli dan penjual.
2. Tingkat diferensiasi produk.
3. Kondisi untuk masuk pasderiersto entry).
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4. Tingkat pengetahuan pasar.
5. Tingkat integrasi dan diversifikasi (AninditaQQ2).

Sedangkan dalam Jaya (2001), dibedakan beberapapéipar dengan
gambaran kondisi yang membentuk struktur pasaelets Berikut tipe pasar
yang ada berdasar kondisi utama:

Tabel 1. Contoh Tipe Pasar

Tipe Pasar Kondisi Utama

Monopoli murni Suatu perusahaan menguasai |100
persen dari pangsa pasar.

Oligopoli ketat Penggabungan 4 perusahaan

terkemuka yang memiliki pangsa
pasar sebesar 60 persen sampai
dengan 100 persen. Kesepakatan
diantara mereka untuk menetapkan
harga relatif lebih mudabh.
Perusahaan dominan Suatu perusahaan yang menguasai
minimal 50 persen sampai dengan
100 persen dari pangsa pasar gdan
tanpa pesaing yang kuat.
Oligopoli Longgar Penggabungan 4 perusahaan
terkemuka yang memiliki pangsa
pasar sebesar 40 persen atau kurgng.
Kesepakatan diantara mereka untuk
menetapkan harga sebenarnya tidak
mungkin.

Persaingan monopolistik Banyak pesaing yang efeah
tidak ada satu pun yang memiliki
pangsa pasar lebih dari 10 persen.
Persaingan murni Terdapat lebih dari 50 pesaing|dan
tidak ada satu pun yang memiliki
pangsa pasar yang berarti.

Sumber : Jaya (2001).

2.6.2. Pangsa pasar (Market Share)

Pangsa pasar adalah persentase pendapatan penusdaga total
pendapatan industri yang dapat diukur dari O persegga 100 persen (Jaya,
2001). Semakin tinggi pangsa pasar, semakin tipgta kekuatan pasar yang
dimiliki perusahaan tersebut. Perusahaan yang meméngsa pasar yang tinggi

akan menciptakan monopoli yang mengejar keuntusgaraksimal mungkin.
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2.6.3. Konsentrasi Pasar (Concentration)

Menurut Jaya (2001) konsentrasi adalah kombinasgsss pasar dari
perusahaan-perusahaan oligopolis dimana mereka adany adanya saling
ketergantungan. Kelompok perusahaan ini terdirii dhra sampai delapan
perusahaan. Kombinasi pangsa pasar mereka memimratiktingkat pemusatan
dalam pasar. Kombinasi pangsa pasar mereka menkbesuatu tingkat
pemusatan dalam pasar. Terdapat empat indeks koasiegaitu:

1. Rasio konsentrasi yang standar memerlukan data enangukuran pasar
secara keseluruhan dan ukuran-ukuran perusahagmy@mimpin pasar.

2. Indeks Hirschman-Herfindahl merupakan penjumlahaadkat pangsa pasar
semua perusahaan dalam suatu industri.

3. Indeks Rosenbluth didasarkan pada peringkat spgapsahaan dan pangsa
pasarnya.

4. Indeks entropy mengukur pangsa pasar semua peaursé®acianti, 2011).

2.6.4. Hambatan M asuk Pasar
Segala sesuatu yang memungkinkan terjadinya peanyukesempatan
atau kecepatan masuknya pesaing baru merupakanatmmintuk masuk.
Hambatan-hambatan ini mencakup seluruh cara demgaggunakan perangkat
tertentu yang sah seperti paten deanchise (Jaya, 2001). Menurut Baladina
(2011), bentuk persaingan berdasarkan hambatak orggauk pasar dibagi dalam
beberapa kategori, antara lain:
1. Persaingan sempurna, terjadi jika pesaing mudabkumtasuk pasar atau
bebas untuk masuk pasar.
2. Oligopsoni/oligopoli, terjadi jika pesaing/pendagabaru sulit untuk masuk
pasar.
3. Monopsoni/monopoli, terjadi jika pesaing/pendatalparu tertutup untuk
masuk pasar.
Menurut Bain (1956) dalam Sucianti (2011), menyatakahwa penentu
utama kondisi hambatan masuk pasatalah skala ekonomi yang besar,
diferensiasi produk dan keuntungan biaya absoltdranperusahaan yang ada

dengan yang baru. Kondisi sangat menentukan detajapersaingandégree of
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competition) pelaku pemasaran yang terlibat baik yang aktualipma yang

potensial sehingga dapat diduga mempengaruhi kil struktur.

2.6.5. Tingkat Diferensiasi Produk

Diferensiasi produk dapat menjadi halangan bagigpsaha lain untuk
memasuki pasar. Persaingan akan berjalan sempurabilea pembeli dapat
membandingkan barang yang satu dengan barang gemagAhalisis diferensiasi
produk dapat diketahui dengan melihat apakah proghuksama atau sedikit
berbeda tetapi dijual dengan merek yang berbedadBa, 2011).

2.6.6. Tingkat Pengetahuan Pasar
Sistem pemasaran yang efisien mengharuskan paskupglasar, baik

petani produsen maupun lembaga pemasaran, mammuasan informasi pasar,
sehingga mereka tahu kapan dan dimana memasuki yasg tepat, terutama
untuk pasar yang bersaing sempurna. Tingkat pemggta pasar seringkali
diperhatikan melalui informasi harga, tehnologi damnya. Jika anda sebagai
pelaku pasar dan anda mudah memperoleh informasang harga maka
seringkali usaha anda mempunyai keuntungan rédatil. Tetapi dalam suatu
pasar, jika hanya anda yang mampu memperoleh iafrsedangkan yang lain
tidak dan kemudian informasi tersebut dapat andafamtkan maka anda dapat

menjadi kaya (Baladina, 2011).

2.7. Lembaga Pemasar an
Menurut Anindita (2004) pedagang perantara andaldividu-individu

atau pengusaha yang melakukan berbagai fungsi peamagang terlibat dalam
pembelian dan penjualan barang karena mereka ikimindahkan barang dari
produsen ke konsumen. Macam-macam lembaga peraf#pea diklasifikasikan
sebagai berikut :

1. Pedagang pengumpul, yaitu pedagang yang membdligesanian langsung

pada petani.
2. Pedagang besar, yaitu pedagang yang membeli featingan dengan jumlah

besar kepada pedagang pengumpul ataupun memiggulam kepada petani.
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3. Pedagang pengecer, yaitu pedagang yang membdlipeasinian dari petani
dan pedagang pengumpul yang kemudian akan dijngklmg ke konsumen
akhir. (Soekartawi, 2002).

2.8. Perilaku Pasar

Perilaku pasar ataumarket conduct merupakan cara perusahaan
menyesuaikan situasi di pasar dimana perusahasebtérikut sebagai penjual
dan pembeli (Anindita, 2004). Menurut Nugraha (20Qgerilaku pasar dapat
diketahui dengan mengamati praktek penjualan danbpkan yang dilakukan
oleh masing-masiang lembaga pemasaran, sistem tpanenharga dan
pembayaran, serta kerjasama diantara berbagai ¢empamerintah. Perilaku
pasar juga menunjukkan strategi yang dilakukan pi@ta pelaku pasar dalam
menghadapi pesaing. Menurut Anindita (2004), teatldpna dimensi tingkah
laku dalam pasar, yaitu:

1. Metode yang digunakan oleh perusahaan dalam mémenharga dan tingkat
output.

2. Kebijakan harga perusahaan.

3. Promosi penjualan perusahaan.

4. Alat koordinasi dan saling penyesuaian dari hamgaduk, dan promosi
penjualan dalam persaingan di antara penjual (kblaiga, produk, promosi
penjualan; kolusi tersembunyta€it colluson) dalam pengendalian harga;
pembatalan persetujuan kolusi melalui pemotongagahsecara rahasia yang
mengarah padgersaingan tidak sempurna.

5. Ada tidaknya taktik khusus atau tindakaredatory .

2.9. Kinerja Pasar
Kinerja pasar adalah hasil kerja yang dipengarukh ostruktur dan
perilaku pasar (Hasibuan, 1993). Menurut Anind2@04). Kinerja pasar adalah
suatu tindakan penilaian terhadap sumber daya ekioyeng ada yaitu mengukur
sampai berapa tindakan atau tingkah laku industgpasar menyimpang dari
kemungkinan sumbangan terbaik yang dapat dicapagate tujuan sosial

ekonomi masyarakat yang relevan. Pengukuran daerjei pasar meliputi :



15

1. Harga atau efisiensi ekonomi.

2. Pengambilan modal dalam kegiatan pemasaran damiaea.

3. Ukuran keuntungan dalam hubungan dengan sumberspeama

Untuk mengetahui penampilan pasar dapat diperhmatid@berapa hal

antara lain:

1. Harga relatif terhadap biaya rata-rata produksi étegkat keuntungan.

2. Ukuran biaya promosi penjualan relatif terhadaydigroduksi.

3. Karakteristik produk, meliputi pilihan desain, kiia$, dan ragam produk
dalam berbagai pasar.

4. Tingkat kemajuan perusahaan dan industri, baik @mb@gngan produk
maupun teknik produksi.

5. Ukuran margin pemasaran relatif terhadap biayayksid

Ukuran tingkat penjualan relatif terhadap sumbeadagmasaran.

2.10. Margin Pemasar an
Menurut Sudiyono (2001), marjin pemasaran merupas@isih harga
yang dibayar oleh konsumen akhir dengan harga diteggima oleh petani
produsen, dengan menganggap bahwa selama prosasgsamterdapat beberapa
lembaga pemasaran yang terlibat dalam aktifitasagamn. Marjin pemasaran
menggambarkan perbedaan harga di antara tingkabalgen dalam sistem
pemasaran, hal tersebut dapat diartikan pula sepagaedaan antara apa yang
dibayar oleh konsumen dan apa yang diterima oledysen untuk membeli
produk pertanian (Anindita, 2004). Marjin antaragusen dengan konsumen bisa
digambarkan dengan rumusan berikut :
MP = Pr - Pf
Rumusan di atas diwakili dengan jarak vertical enteurva permintaan

(atau kutva penawaran) dalam gambar berikut:
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P
Pr Kurva Penawaran Turung
Kurva Penaware Primel
L
M )
L Kurva Pamintaar turunar
Kurva Permintaan Turun:
Pf Q

Gambar 1. Kurva penawaran permintaan primer damn&m serta marjin
pemasaran.

Dimana harga yang dibayarkan konsumen merupakaga hdir tingkat
pengecer (Pr), yaitu merupakan perpotongan antaréakpermintaan primer
dengan kurva penawaran turunaBedangkan harga di tingkat petani (Pf)
merupakan perpotongan antara kurva permintaan dorudengan kurva
penawaran primerMargin pemasaran sama dengan selisin harga dkating

pengecer dengan harga di tingkat petani, dapaintigekan sebagai berikut:

2.11. Produk Referensi

Susut dalam proses pemasaran produk pertanianhaskedaatu hal yang
umum, terutama jika produk tersebut mudah rusakalagp jika kualitas
penanganan dalam proses pemasaran rendah ataw laikn maka harga tiap
kilogram di tingkat petani seringkali tidak dap@bahdingkan dengan harga satu
kilogram di tingkat eceran, karena satu kilograntimfjkat petani dapat menjadi
kurang dari satu kilogram sampai di pengecer atmskmen (Baladina, 2011).
Produk referensi merupakan titik awal yang menukguokl kilogram dari produk
yamg dijual kepada konsumen (Anindita, 2004). Sepnaetani produsen selalu
menyiapkan lebih dari 1 kilogram untuk menjual piodebanyak 1 kilogram, hal
ini dikarenakan adanya susut atau resiko kehilaniganproduk yang dikirimkan.

Macam produk referensi :

a. Reference to petani =

b. Reference to pengecer=
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I11. KERANGKA TEORITIS

3.1. Kerangka Pemikiran

Pada saat ini permintaan masyarakat terhadap kdnmmaprika cukup
tinggi, ditandai dengan semakin banyaknya restatao hotel yang menyajikan
makanan sehat dan bergaya barat dengan bahan pigséd@ (Azhari, 2004).
Selain itu, permintaan produksi paprika untuk kabhah ekspor semakin tahun
juga semakin bertambah. Berdasarkan data Badar Btasstika (2008) dalam
Mayangsari (2009), diketahui bahwa terjadi penitghkaekspor paprika yaitu
sebesar 1.110.553 ton pada tahun 2003 kemudiamgi@timenjadi 8.004.450
ton pada tahun 2006. Hal ini membuat komoditas ikapsangat berpotensi
dikembangkan sebagai produk unggulan.

Sebagai sentra produksi paprika satu-satunya da Jawwur, produksi
paprika Kecamatan Tutur mempunyai kesempatan untriguasai pasar paprika
di Jawa Timur dan Indonesia. Dengan dukungan ikdan wilayah yang
mendukung budidaya paprika, membuat para petamadrah tersebut mulai
banyak mengembangkan budidaya paprika baik dalemajukecil hingga jumlah
produksi yang besar.

Namun permasalahan masih terus dihadapi oleh petanippaprika di
Kecamatan Tutur, dimana para petani masih sulinkugédan kegiatan pemasaran
sendiri. Para petani paprika daerah tersebut nsssilgat bergantung pada para
lembaga pemasaran untuk menyalurkan produknya.ndalekasi budidaya di
wilayah pedesaan yang jauh dari kegiatan ekononpudiat kota, penyaluran
paprika sejak dari pusat produksi sampai tangadysen membutuhkan banyak
waktu dan melibatkan berbagai macam lembaga peamgssehingga membuat
akses dan informasi yang didapatkan oleh petatarignpasar dan harga paprika
sulit didapatkan.

Dengan minimnya akses dan informasi pada petanmbuat para petani
sering dipermainkan dalam penentuan harga oleh teagkulak atau lembaga
pemasaran. Kurang transparannya penentuan hargbuaemetani pada posisi
yang lemah dan hanya menjadi penerima hgogagtaker), sehingga membuat

harga di tingkat petani berbeda jauh dengan hargangan konsumen.
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Melihat dari sisi potensi, kendala, dan permasaiafaag ada di usaha tani
paprika yang berkaitan langsung dengan pemasarakea perlu diadakan suatu
penelitian untuk memperbaiki sistem pemasaran yateydi Kecamatan Tutur.
Metode yang dipilih untuk meneliti pemasaran temsedkan digunakan metode
pendekatan struktur, perilaku, dan kinerja pas&P()S Dengan menggunakan
pendekatan tersebut maka akan diketahui seberagar Ipersaingan pelaku
pemasaran paprika dan menganalisis sebab akibgtrganyebabkan pemasaran
paprika Kecamatan Tutur tidak efektif dan efisien.

Pemahaman terhadap kondisi struktur pasar menjadgas penting
dimana struktur pasar merupakan bagaimana suatu ferganisir berdasarkan
karakteristik yang menentukan hubungan antara barl@enjual di pasar, antara
berbagai pembeli dan antara pembeli dan penjugladar. Dengan kata lain
struktur pasar membahas organisasi dari suatu,pselaingga organisasi pasar
mempengaruhi keadaan persaingan dan penentuan Hargasar (Anindita,
2004). Struktur pasar dalam hal ini meliputi aspekerapa aspek, yaitu derajat
konsentrasi, hambatan keluar masuk pasar, tingkatedsiasi produk, dan
tingkat pengetahuan pasar.

Perilaku pasar merupakan cara perusahaan menyasusilkasi di pasar,
dimana perusahaan tersebut ikut sebagai pembelisataagai penjual. Perilaku
atau pola perusahaan yang ditunjukkan di pasangetii dikatakan sebagai
marketing price (Anindita, 2004). Untuk mengukurrilaé&u pasar dilakukan
analisa secara deskriptif. Faktor-faktor yang ditdalam perilaku pasar meliputi
metode penentuan harga dan kualitas, penilaiarensiskelembagaan dan
pendekatan fungsi pemasaran.

Penilaian terhadap kinerja pasar merupakan peniltegghadap sumber
daya ekonomi, yaitu pengukuran seberapa jauh tardakau perilaku industri di
pasar menyimpang dari kemungkinan sumbangan tenyeilg dapat dicapai
sesuai tujuan sosial ekonomi masyarakat yang neléxaindita, 2004). Untuk
menilai kinerja pasar yang telah terjalin selamg maka perlu dilakukan
penilaian tentanghare harga dan keuntungan yang diterima oleh petani dan
lembaga pemasaran, begitu pula penilaian terhadgagimpemasaran yang ada

sudah efisien atau masih belum efisien.
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Kegiatan pada lembaga pemasaran yang efisien dektifefakan
menggambarkan kinerja dari kegiatan lembaga pemrwagaeida pasar tersebut.
Efisiensi pasar merupakan hal yang sangat pentiingana perbaikan efisiensi
pemasaran di bidang pertanian merupakan tujuanauta@nbagai agen dalam
perekonomian seperti petani, pedagang, pemerintaSyarakat, dan juga akan
memberikan dampak multifungsi dalam pembangunatamien seperti menjadi
pendukung peningkatan produksi, produktifitas, kiaalitas produk pertanian dan
menjadi upaya peningkatan kesejahteraan petanigijautra, 2010).

Dengan berbagai penjelasan tersebut, maka deng@kukan penelitian
terhadap struktur, perilaku, dan kinerja pasarigapekan diketahui sebab akibat
mengapa pemasaran paprika di Kecamatan Tutur rbagim optimal, sehingga
diharapkan mampu memberikan informasi kepada patanp dan pedagang
paprika untuk perbaikan sistem pemasaran paprikg kebih efektif dan efisien.
Dari uraian kerangka pemikiran di atas dapat disiken dalam skema kerangka
pemikiran pada gambar berikut :
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Potensi agribisnis paprika :
- Permintaan dalam negeri dan

luar negeri tinggi
- Wilayah cocok
agribisnis paprika

- Nilai jual paprika yang tingg

di pasaran

untuk]

Kendala agribisnis paprika :
- Ketergantungan petani pada
lembaga pemasaran.
- Tingkat pengetahuan akgn
informasi pasar yang rendal.
- Kurang maksimalnya kinerja
kelompok tani
- Share

keuntungan
diterima petani masih rendagh
bila dibandingkan dengap
lembaga pemasr

yang

A 4

Usaha Tani Paprik

Kecamatan Tutur Kab.

Pasurua

\ 4

A

Kegiatan Pemasaran Papr

Belum Efisien

A 4

Analisis SCP

A 4

A 4

A 4

Struktur Pasar:

-Derajat konsentrasi
pasar

- Tingkat
Diferensiasi Produk

-Hambatan  kelua
masuk pasar

- Tingkat
pengetahuan pasar

Perilaku Pasar:

- Penentuan Harga
dan Kualitas

- Penilaian sistem
kelembagaan

- Pendekatan fungs
pemasaran

Kinerja Pasar:

- Analisis margin
pemasaran

- Share harga

-Share
keuntungan
lembaga

- Share biaya
lembaga

A 4

produksi paprika

Perbaikan sistem pemasaran pap
yang lebih efisien dan peningkatan

Gambar 2 : Kerangka Pemikiran Analisis SCP Papfi&eamatan Tutur
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3.2.Hipotesis
Dengan berlandaskan latar belakang, tujuan senmangka pemikiran,

maka dapat diajukan hipotesis sebagai berikut :

1.

Diduga struktur pasar di Kecamatan Tutur adalahampa®rsaingan tidak
sempurna.

Diduga perilaku penetapan harga masih belum jélasya ditentukan oleh
pedagang yang mempunyai akses lebih ke dalam pasar.

Diduga petani paprika menerimghare keuntungan yang rendah bila

dibandingkan dengan yang diterima oleh lembaga paras.

3.3.Batasan Masalah
Untuk pembatasan ruang lingkup dari penelitian mika penelitian

dibatasi pada permasalahan sebagai berikut :

1.

Penelitian dibatasi penekanannya pada aspek stryktulaku, dan kinerja
pemasaran paprika, tidak dilakukan penelitian lap@da aspek usahatani.
Untuk petani diambil dari satu kecamatan yaitu Ke&tan Tutur, Kabupaten
Pasuruan.

Untuk pedagang besar dan pedagang pengecer didimd@kitar Kecamatan
Tutur.

Jumlah dan harga adalah yang berlaku pada saa&sppeselitian.

3.4.Definisi Operasional dan Pengukuran Variabel

3.4.1. Definisi Operasional

1.

Pemasaran adalah proses penyaluran komoditi hesduksi dari petani
selaku produsen ke konsumen melalui saluran pearasantentu.

Petani atau produsen adalah pihak yang memprodiaksimenjual paprika
baik secara keseluruhan maupun sebagian.

Harga jual adalah harga yang diterima oleh petandlysen dalam hal ini
adalah petani paprika sebagai nilai ganti dariigapyang dipasarkan yang

dinyatakan dalam Rp/kg.
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Harga beli adalah harga yang dibayar oleh masirgjfrgdembaga konsumen
dan konsumen akhir untuk memperoleh produk papyéag dinyatakan
dalam Rp/kg.

Keuntungan adalah upah atau imbalan yang diterileta gihak-pihak yang
melakukan fungsi pemasaran yang dinyatakan dalagRp

Tengkulak adalah pedagang yang membeli paprika pietani dan telah
melakukan fungsi pemasaran, memiliki skala usahagyeukup besar,
kemudian menjualnya lagi ke pedagang besar atekgpada konsumen.
Pedagang besar adalah pedagang yang membeli pagaikatengkulak
ataupun petani langsung dan melakukan beberapasifupgmasaran,
selanjutnya paprika dijual kepada pedagang penggaepun konsumen.
Pedagang pengecer adalah pedagang yang membekapdpri pedagang
besar serta melakukan fungsi pemasaran kemudiajuateya ke konsumen
akhir.

Biaya pemasaran adalah biaya yang dikeluarkan leleiibaga pemasaran
yang dipergunakan untuk membiayai fungsi-fungsi @&sman yang
dinyatakan dalam Rp/kg.

Distribusi margin pemasaran adalah pembagian bgsamargin untuk
masing-masing tingkat lembaga pemasaran dibandémgah total marjin
pemasaran yang dinyatakan dalam persentase (%).

Share marjin pemasaran adalah bagian harga yang tetehnda produsen
dan lembaga pemasaran lainnya beserta biaya y&etuaikan dibanding
dengan harga yang dibayarkan oleh konsumen akhirddeyatakan dalam
persentase (%).

Share petani adalah persentase bagian yang diterima qlebani
dibandingkan dengan harga yang dibayarkan olehukoes akhir (%).
Pemasaran yang efisien adalah pemasaran yang meakam hasil dari
petani produsen ke konsumen dengan biaya semuredtinya dan mampu
mengadakan pembagian yang adil dari keseluruhagahgang dibayar
konsumen terakhir kepada semua pihak yang ikuia séalam kegiatan

produksi dan pemasaran kubis merah.
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Struktur pasar adalah suatu organisasi pasarmembarakteristik suatu
pasaryang menentukan tipe-tipe pasar.

Perilaku pasar adalah cara petanio untuk menyemuasituasi di pasar
dimana produsen tersebut ikut sebagai pembelipnjual.

Kinerja pasar adalah penilaian tentang bagaimarmaagaran dilakukan

secara baik dan bagaimana tujuan pemasaran tefpenuh

3.4.2. Pengukuran Variabel

1.

Biaya pemasaran adalah sejumlah biaya yang dikeloaoleh para pelaku
pemasaran untuk memindahkan paprika dari tangamuseod ke tangan

konsumen akhir, seperti biaya pengepakan, sorti@sinportasi dan biaya
yang lainnya dan dinyatakan dalam satuan Rp/kg.

Keuntungan pemasaran adalah nilai lebih yang dilapadari kegiatan

pemasaran yang diukur dari harga jual dikurangydiasiaya pemasaran
dikurangi dengan harga beli yang dinyatakan dakues Rp/kg.

Harga beli adalah besaran harga yang harus dikelnaieh masing-masing
lembaga ataupun konsumen untuk memperoleh papdkagan satuan

Rp/kg.

Harga jual adalah harga yang diterima oleh petaodysen dan lembaga
pemasaran dengan menjual paprika, yang dinyataiamdRp/kg.

Biaya sortasi dan grading dihitung berdasarkan uggsiaga kerja untuk

sortasi dan grading tiap harinya yang dinyatakdandaatuan Rp/kg.

Biaya resiko dihitung dari jumlah komoditi yang aksatau hilang per

kilogram selama aktivitas yang dilakukan oleh legdbpemasaran mulai dari
produsen hingga ke tangan konsumen dinyatakan cRj#kg.

Biaya transportasi adalah biaya yang dihitung kadan harga yang
dibayarkan oleh pedagang atau lembaga pemasarak uméya sewa

kendaraan untuk memindahkan kubis merah hinggeekgpdt pengiriman

atau konsumen.

Biaya bongkar muat adalah biaya yang dikeluarkeh &8mbaga pemasaran
untuk melakukan kegiatan bongkar muat komoditi #aridaraan ke tempat

penyimpanan atau penjualan, dinyatakan dalam s&p#wg.
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Biaya packing atau pengepakan adalah biaya yang harus dikeluaidaagai

pembayaran untuk tenaga kerja pengepak barang idga htas alat dan
bahan untuk mengepak, dinyatakan dalam satuan Rp/kg

Marjin pemasaran adalah selisih harga yang dib&gasumen akhir dan
harga yang diterima oleh petani produsen yang didkngan melihat selisih
antara harga ditingkat produsen (Pf) dengan hamgyag yada ditingkat

konsumen (Pr) dan dinyatakan dalam Rp/kg.

Distribusi marjin adalah pembagian besarnya maugituk masing-masing
lembaga pemasaran dibandingkan dengan total nyamig dinyatakan dalam
presenrase (%).

Share harga adalah bagian yang diterima oleh petaniefabaga pemasaran
yang besarnya berbeda pada tiap saluran pemadargatakan dalam satuan
Rp/kg.

Share biaya adalah biaya pemasaran yang dikeluarkan raketing-masing

lembaga pemasaran, dinyatakan dalam satuan Rp/kg.

Share keuntungan adalah bagian keuntungan yang ditedleh masing-

masing lembaga pemasaran, dinyatakan dalam sap/&g.R
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IV.METODE PENELITIAN

4.1. M etode Penentuan L okasi dan Waktu Penelitian
Penelitian ini dilakukan di Kecamatan Tutur KabgmafPasuruan Jawa
Timur. Penentuan lokasi penelitian dilakukan secaemngaja (purposive).
Bertepatan di 3 desa penghasil paprika di Kecambdg#ur, yaitu Desa Tlogosari,
Desa Wonosari, dan Desa Tutttal ini dilakukan dengan pertimbangan bahwa
Kecamatan Tutur merupakan salah satu sentra progaksika di Jawa Timur.

Waktu penelitian ini dilaksanakan pada bulan Mei20

4.2. M etode Penentuan Sampel

Penentuan responden penelitian di Kecamatan Tubupaten Pasuruan
dilakukan dengan cara sensus. Sensus adalah penigmmplata dengan
mengambil seluruh objek yang menjadi anggota papdabagai bahan kajian
atau pengamatan (Rianse dan Abdi, 2008). Metode dipilih dengan
pertimbangan petani yang membudidayakan paprikdadrah tersebut terbatas
hanya 63 responden saja, jadi semua petani diasdlilagai responden.
Sedangkan untuk responden lembaga pemasaran dilakd&ngan prosedur
pengambilan contoh dilakukan dengan metadewball sampling. Cara ini
digunakan untuk menelusuri unit analisis lembagagsaran hingga sampai di
tingkat konsumen. Pengambilan data diambil secepaesentatif dan sesuai
dengan batas penelitian.

4.3. M etode Pengumpulan Data

Data yang dikumpulkan dalam penelitian ini diggkan menjadi dua
jenis data, yaitu:
1. Data Primer

Data primer diperoleh secara langsung dari lokasieptian yaitu di
Kecamatan Tutur, dimana metode pengambilan datdilmkukan dengan cara
wawancara yang telah dipersiapkan daftar pertamy@armleh peneliti, serta
observasi secara langsung ke lapang. Data yangmgiklkan berhubungan
langsung dengan struktur, tingkah laku, dan kineajsar. Data yang dikumpulkan

antara lain data karakteristik petani dan lembagmgsaran, jumlah lembaga
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pemasaran yang terlibat dan fungsi pemasaran yaaly tlilakukan. Dilakukan
pula penilaian penentuan harga komoditas paprika Hdaya-biaya yang
dikeluarkan oleh setiap lembaga pemasaran.
2. Data Sekunder

Dalam penelitian ini, data sekunder yang dibutuhfaitu hasil penelitian
terdahulu dan data yang relevan digunakan dalanengkhpi penelitian ini.
Untuk mengetahui data sekunder seorang penelitdapstkannya pada lembaga-
lembaga yang terkait pada penelitian yang dilakulsaperti data jumlah petani
dan daerah produksi yang terdapat di kantor keecam&tata produksi petani dan

para pelaku pemasaran di kantor Gapoktan dan Pgatemterkait.

4.4. Metode Analisis Data

4.4.1. Analisis Terhadap Struktur Pasar
1. Derajat Konsentrasi Pasar

Analisis ini bertujuan untuk mengetahui derajahdentrasi pasar suatu
komoditas atau produk. Alat analisis yang digunakdalah:
a. Pangsa Pasdvlarket Share

Analisis ini bertujuan untuk mengetahui pangsa pasaumarket share
dari lembaga pemasaran. Perhitungan pangsa papat ddihat pada tabel
berikut:

Tabel 2. Perhitungan Pangsa Pasar Produsen

Lembaga | KapasitasProduks yang | Konsentras | Market Share
Pemasaran | Dapat Diserap pada Suatu ratio

Wilayah pasar (per sen)

1 A alx (a/x)x100

2 B b/x (b/x)x100

3 C c/x (c/x)x100

4 D d/x (d/x)x100

N M m/x (m/x)x100
Total atb+c+d+...+m=x 1 100




27

Kriteria pangsa pasar adalah :

1) Monopoli murni, bila suatu perusahaan memiliki 10086 pangsa pasar.

2) Perusahaan dominan, bila memiliki 80-100% dari pangasar dan tanpa
pesaing yang kuat.

3) Oligopoli ketat, bila penggabungan 4 petani produsekemuka memiliki 60-
100% dari pangsa pasatr.

4) Oligopoli longgar, bila penggabungan 4 petani peeguterkemuka memiliki
40% atau kurang dari 60% pangsa pasar.

5) Pasar persaingan monopolistik apabila banyak pgsgamg efektif tidak
satupun yang memiliki lebih dari 10%pangsa pasafta@na, 2011).

b. CR4(Concentration Ratio for Biggest Four)

Menurut Baladina (2011), GRadalah alat analisis untuk mengetahui
derajat konsentrasi empat pembeli terbesar dai suisayah pasar, sehingga bisa
diketahui secara umum gambaran imbangan kekuataisi p@war-menawar

petani terhadap pedagang, dengan rumus :

umlah market share 4 pembeli (pedagan ang paling besar
CR=1 P (pedagang) yang paling x 100%

Jumlah market share seluruh pasar

Kriterianya :

1. CR4< 40% maka struktur pasar bersifat persaingan seragkompetitif).
2. 40%< CR4< 80% maka struktur pasar bersifat monopolistik.

3. CRy> 80% maka struktur pasar cenderung monopoli.

c. Indeks Herfindahl (IH)

Indeks Herfindahl menurut Baladina (2011), merupadkiat analisis untuk
mengetahui derajat konsentrasi pembeli dari suailayah pasar. Dengan
menggunakan analisis ini dapat diketahui gambaraonu imbangan kekuatan
posisi tawar menawar petani terhadap pedagang pienibdeks Herfindahl
dirumuskan sebagai berikut :

H = (S)*H(S)*+(Se)*+....+(S)?
Dimana : IH = Indeks Herfindahl
N = Jumlah pedagang yang ada pada suatu \ilggsar produk

S1 = Pangsa pembelian komoditi dari pedagang ke-I
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Kriterianya :
1. IH =1, maka pasar mengarah pada monosopoli/mpnoso
2. IH =0, maka pasar mengarah pada persaingan seanpur

3. 0<IH < 1, maka pasar mengarah pada oligopolidsigpni

d. Indeks Rosenbluth
Indeks rosenbulth digunakan untuk mengetahui sphel®sar pangsa
pasar dan berdasarkan peringkat petani. Tingkaégarbya antara 1M R <1.

Dan Indeks Rosenbulth dirumuskan sebagai berikut :

) 1
(2 ¥, is)H-1

Dimana : R = Indeks Rosenbulth

Si = Pangsa pasar (market share) produsen/petdni ke1,2...n).
Kriteria dari nilai indeks rosenbluth adalah jikianyang didapat mendekati batas
minimum maka struktur pasar yang terbentuk cendgrpasar persaingan
sempurna, bila mendekati batas maksimum maka tedbgmasar persaingan

oligopoli (Baladina, 2011).

2. Tingkat Diferensiasi Produk

Untuk mengetahui tingkat diferensiasi pasar, malalu dilakukan
penelitian dengan analisis deskriptif. Pengukuram dimaksudkan untuk
membedakan pembeli dan memberikan pilihan spesifikantara persaingan
output dari beberapa penjual dalam suatu indudai.ini menunjukkan kondisi
dan perbedaan kualitas suatu produk yang kadanigusiilk dikualifikasikan.
Diferensiasi produk merupakan hal yang paling msadantuk posisi pasar yang
kuat dari perusahaan yang dominamarket leader), terutama untuk industri

pertanian (Baladina, 2011).

3. Hambatan Keluar Masuk Pasar

Dalam penelitian ini analisis data yang dilakukamiuk hambatan keluar
masuk pasar adalah dengan analisis deskriptif, yak@n menggambarkan
mengenai tingkat kesulitan dan hal-hal yang menglaarpara pedagang untuk

keluar masuk pasar (misal persaingan, cara merdapdtarang dagangan,
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persaingan, permodalan, mencari pembeli, dan lajngelain itu pula, jika

pesaing mudah untuk keluar dan masuk pasar atak tnghadapi hambatan,

maka cenderung menunjukkan struktur pasar persaisgiapurna, dan jika para

pedagang merasa kesulitan atau mendapat hambdsan oesuk keluar passar

maka dapat disebut dengan pasar persaingan tidglusea (Hadisaputra, 2011).

Bentuk persaingan berdasarkan hambatan untuk mpasér dibagi

dalam beberapa kategori, antara lain:

a. Persaingan sempurna, terjadi jika pesaing mudalkunasuk pasar atau bebas
untuk masuk pasar.

b. Oligopsoni/oligopoli, terjadi jika pesaing/pendagabaru sulit untuk masuk
pasar.

c. Monopsoni/monopoli, terjadi jika pesaing/pendatabgru tertutup untuk

masuk pasar.

4. Tingkat Pengetahuan Pasar

Begitupula dengan tingkat pengetahuan pasar dalamelipan ini
menggunakan analisis deskriptif. Berkaitan dengagkat pengetahuan pasar
akan digambarkan tingkat pengetahuan produsen @gawbeli dalam rangka
mengetahui keadaan pasar yang sesungguhnya dalarhatga, persediaan
barang, sumber bahan baku, kualitas, dan sebagallily@ semua informasi
dengan mudah diakses dan tingkat pengetahuan sakedapat disebut dengan
struktur pasar pasar persaingan sempurna, datirjideat informasi yang dimiliki
berbeda maka akan menunjukkan struktur pasar pgesaitidak sempurna
(Hadisaputra, 2011).

4.4.2. Analisis Terhadap Perilaku Pasar

Perilaku pasar dianalisis secara deskriptif dengajuan untuk
memperoleh informasi mengenai perilaku pasar dgl@ndagangan paprika di
Kecamatan Tutur. Perilaku pasar menganalisis timgleku serta penerapan
strategi yang digunakan oleh lembaga pemasaranmdalsaatu pasar untuk

merebut pangsa pasar dan mengalahkan pesaing édattes 2011).
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Analisis yang digunakan untuk menentukan perilaksap menekankan

pada analisis deskriptif meliputi :

1. Penentuan harga dan kualitas.

2. Sistem kelembagaan pasar yang terdiri dari pendekiattitusi yang dilihat
dari aliran produk dan saluran pemasaran yang ada.

3. Pendekatan fungsi pemasaran yang terdiri dari ftfnggsi pertukaran, fungsi
fisik, dan fungsi fasilitas.

Di lain pihak, perilaku pasar dapat dilihat jugaida

1. Ada tidaknya praktek-praktek kolusi dalam hal meunkan harga.

2. Perilaku strategis yang dilakukan oleh produseamdahenghadapi kompetitor
yang ada ataupun kompetitor yang baru muncul dirpas

3. Ada tidaknya peranan advertensi dan lembaga-lembaigaet dan

pengembangan (Baladina, 2011).

4.4.3. Analisis Terhadap Kinerja Pasar
1. Analisis Margin Pemasaran
Margin pemasaran didefinisikan sebagai selisih datitingkat pengecer
dengan harga di petani. Dalam Baladina (2011) nieltga margin pemasaran
dapat ditulis sebagai berikut :
M =Pr-Pf atau M=K+ BP
Dimana: M = Margin pemasaran
Pr = harga di tingkat pengecer
Pf = harga di tingkat petani
K = keuntungan

BP= biaya pemasaran

2. Share yang diterima di tingkat petani (Hp):
Share harga ditingkat petani adalah biaya yang lulikkan dalam

produksi paprika dengan ditambah dari keuntungahataninya.

SHp ==L x 100%
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Dimana: SH = Share Harga Petani
Pr = Harga pengecer
Pf = Harga pada petani

3. Share keuntungan lembaga pemasaran ke-i adalah
Ki

Ski = 5= x 100%

Ki = Pji — Pbi — bij

Dimana Ski = Share keuntungan lembaga pemasaran ke
Ki = keuntungan lembaga pemasran ke-i
Pji = harga jual lembaga ke-i
Pbi = harga beli lembaga ke-i

4. Share biaya lembaga pemasaran ke-l dan jenis k&aya

. _ Bi

Sbi =5—- x 100%

Sbi = share lembaga pemasaran ke-i
Bi = jenis biaya

5. Tingkat Kelayakan Usaha (R-C Ratio)

Analisis pendapatan usaha dilakukan untuk mengkejnungkinan
keuntungan grofitability) atau kerugian yang diperoleh dari kegiatan useiat
paprika yang ada. Efisiensi menurut Mubyarto (198&)am Baladina (2011),
diartikan sebagai suatu keadaan dimana manfaat sebgsar-sebesarnya bisa
dicapai dari suatu pengorbanan tertentu atau dinuemtak memperoleh suatu
manfaa tertentu diperlukan pengorbanan sekecil RinnBalam Baladina (2011)
analisis R-C ratio dirumuskan sebagai berikut :

R-C ratio =TR/TC
Dimana : TR = Penerimaan total (Rp)

TC = Biaya total (Rp)
Kriteria :
Nilai R/C>1 usaha paprika yang layak dikembangkan.
Nilai R/C = 1 usaha paprika impas.
Nilai R/C <1 usaha paprika yang tidak layak dikembangkan.
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V.HASIL DAN PEMBAHASAN

5.1. Kondis Umum L okasi Penelitian
5.1.1. Letak Geogr afis dan Batas Atministrasi
Kecamatan tutur adalah salah satu wilayah kecanyatagm memasuki area

Kabupaten Pasuruan, Provinsi Jawa Timur. KarakileriKecamatan Tutur
bertopografi dataran tinggi atau pegunungan dengamiringan tanah © 45,
ketinggian 600-1.600 meter di atas permukaan laagan luas wilayah 86,31
km?. Wilayah administrasi Kecamatan Tutur dibatashole

Sebelah Utara : Kecamatan Pasrapen

Sebelah Timur : Kecamatan Tosari

Sebelah Selatan : Kabupaten Malang

Sebelah Barat : Kecamatan Purwodadi

5.1.2. Keadaan Iklim

Lokasi Kecamatan Tutur yang berada pada garis kb@aia
menyebabkan wilayah tersebut memiliki iklim tropesng memiliki dua musim,
yaitu musim kemarau dan musim hujan. Musim keméaeriangsung pada bulan
April hingga September, sedangkan musim hujan defp@da bulan Oktober
hingga Maret. Wilayah Kecamatan Tutur memiliki suminimum 22C dan

maksimum 32C.

5.1.3. Profil Penduduk

Penduduk Kecamatan Tutur tahun 2011 sebanyak 5%i®@]1 dengan
perincian jumlah laki-laki sebanyak 26.074 jiwa gerempuan sebanyak 25.927
jiwa. Jumlah kepala keluarga di Kecamatan Tuturasghk 14.439 kepala
keluarga. Jumlah keluarga tani di Kecamatan Tuabasyak 12.453 kepala
keluarga (86,24%) dengan rincian pemilik lahankid@enggarap sebesar 1.246
kepala keluarga (10,01%), pemilik lahan penggara@8¥4 kepala keluarga
(39,99%), petani penggarap 2.491 kepala keluar§20120), buruh tani 3.735
kepala keluarga (29,99%). Melihat dari perinciarsébut dapat diketahui bila

masyarakat Kecamatan Tutur sebagian besar bermat¢alparian sebagai petani.
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5.1.4. Tata Guna L ahan dan Produksi Hasil Pertanian

Luas Kecamatan Tutur secara keseluruhan seluasl 8H¥8 yang
digunakan untuk berbagai macam kepentingan. Betdh#l luas dan tata guna
tanah di Kecamatan Tutur Kabupaten Pasuruan pada 2012 :

Tabel 3. Luas Tanah Berdasar Tata Guna Lahan

No Uraian Luas Lahan (Ha)
1 | Tegal 5.571
2 | Pekarangan 1.158,40
3 | Hutan 964
4 | Lain-lain 938
Jumlah 8.631

Sumber : Analisis data primer, 2012.

Berdasarkan tabel 3 dapat diketahui bahwa lahaKedamatan Tutur
paling banyak digunakan untuk lahan tegal dengas k571 Ha. Lahan tegal
banyak digunakan untuk menanam tanaman musimarrtisgggung, ketela
pohon, dan lombok. Berikut hasil produksi pertarf@tamatan Tutur pada tahun
2012:

Tabel 4. Produksi Hasil Produksi Pertanian Kecamatsur

s Produktifitas .
No Tanaman Penggunaan Produksi Total (Ton
(Ha) (Ton/Ha)

1 | Apel 933 24,5 22.858
2 | Durian 175 50 8.750
3 | Pisang 562 25 14.051
4 | Jagung 2.789 5 13.945
5 | Ketela Pohon 71,6 14,9 1.066
6 | Ubi Jalar 23,7 12,4 29

7 | Kapuk Randu 720 148 106.560
8 | Kelapa 57,85 55,8 3.228
9 | kopi 905,82 12,92 11.70
10 | Cengkeh 251,13 6,67 1.675
11 | Kubis 469 21,25 9.96
12 | wortel 287 11 3.15
13 | Paprika 7,5 115 86
14 | Lombok Besar 35 12,2 427
15 | Krisan (tangkai) 9 600000 5.400.000
16 | Kentang 770 9,2 7.08
17 | Kapri 45 9,2 41
18 | Padi Gogo 58 4 23

Sumber : Analisis data primer, 2012.
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Dari tabel di atas, diketahui bila penggunaan lafaarg banyak digunakan
untuk kegiatan bertani menggambarkan bila masat&&eamatan Tutur sangat
bergantung pada hasil produksi pertaniannya. Sédangroduksi pertanian yang
besar dari hasil produksi masyarakat adalah proddqsuk randu dengan total
produksi 106.560 ton setiap tahunnya dan berikuadalah produksi buah apel
dengan total produksi sebesar 22.000 ton setiamtgfa. Produksi kapuk randu
yang besar disebabkan penanaman pohon randu seébagaian tahunan yang
ditanam di hutan, sehingga produksinya juga beSadangkan produksi apel

banyak di budidayakan pada tanah pekarangan dkelparan.

5.2. Karakteristik Responden

Responden petani paprika di Kecamatan Tutur meinkidikakteristik yang
beragam. Karakteristik responden disesuaikan demgompok umur, tingkat
pendidikan, luas lahan paprika dan jumlah tanamaadyktifnya. Data
karakteristik digunakan untuk mempermudah dalam begikan gambaran

tentang latar belakang obyek penelitian dengas pda terperinci.

5.2.1. Karakteristik Responden Petani Ber dasarkan Jenis Kelamin
Identitas responden petani paprika dibagi berdasapnis kelamin yang
secara terperinci dapat dilihat pada tabel berikut

Tabel 5. Distribusi Responden Petani Berdasarkais &&lamin

Jenis Kelamin Jumlah Responden (orang) Presert@se (
Laki-laki 49 77.78
Perempuan 14 22.22
Jumlah 63 100.00

Sumber : Analisis data primer, 2012.

Berdasarkan tabel di atas diketahui bahwa tananaprika 77,78%
dikelola oleh lelaki, sedangkan 22,22% budadayarteam paprika dilakukan oleh
petani perempuan. Banyaknya pengelolaan budidayakpadilakukan oleh para
laki-laki disebabkan beberapa faktor diantaranyanipean masyarakat yang
menganggap laki laki sebagai tulang punggung kghtuaehingga laki-laki harus
bekerja, baik itu bekerja di perkantoran maupuragabusaha lainnya.

Kegiatan budidaya paprika oleh perempuan dilakukanena pihak

perempuan membantu pihak pria atau suaminya menaftedean paprika yang
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cukup besar, sehingga pihak wanita ikut pula merbhodidaya paprika. Ada
pula yang disebabkan karena sang suami sudah @edtiegerkantoran namun
memiliki lahan budidaya paprika, karena tidak médiwwaktu yang banyak untuk
mengurusi kebun paprikanya sehingga istri yang naemb mengawasi dan

menjalankan budidaya paprika tersebut.

5.2.2. Karakteristik Responden Petani Ber dasarkan Tingkat Pendidikan
Responden petani paprika di Kecamatan Tutur memitikgkat
pendidikan yang berbeda. Tingkat pendidikan yamgiliti oleh petani
menyebabkan perbedaan kemampuan dari tiap petdnk unengembangkan
usaha, penerapan pengetahuan baru dan kecendemeganma perkembangan
teknologi baru. Distribusi petani menurut tingka&ngdidikan dapat dilihat pada
tabel beriku ini.
Tabel 6. Distribusi Responden Petani BerdasrkagkKeinPendidikan

Tingkat Pendidikan Jumlah Responden (orang) Perser(?o)
SD/Sederajat 15 23.81
SMP/Sederajat 13 20.63
SMA/Sederajat 27 42.86
Perguruan Tinggi 8 12.70

Jumlah 63 100.00

Sumber : Analisis data primer, 2012

Bedasarkan tabel di atas, diketahui bahwa rata-ptani paprika
Kecamatan Tutur telah menempuh pendidikan formagda Sekolah Menengah
Atas (SMA) dengan persentase sebesar 42,86%. Déwgaampuan para petani
yang telah banyak menempuh jenjang SMA, membuat patani memiliki sifat
yang terbuka terhadap perkembangan teknologi. [Ribgndengan pengalaman
berbudidaya paprika yang telah mereka miliki, papan pengembangan

budidaya paprika lebih mudah dilakukan.

5.2.3. Karakteristik Responden Petani Ber dasarkan Umur

Petani paprika di Kecamatan Tutur terdiri dari lagdd kalangan umur
yang tersebar dalam beberapa kelompok umur. Untrgetahui distribusi umur
dari responden petani paprika berdasarkan kelorapuk dapat dilihat dari tabel
berikut :
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Tabel 7. Distribusi Responden Berdasarkan Kelonihwkir

Kelompok Umur Jumlah Responden (orang Persentase (
21-30 18 28.57
31-40 21 33.33
41 - 50 15 23.81
51 - 60 7 11.11

> 60 2 3.17
Jumlah 63 100.00

Sumber : Analisis data primer 2012

Berdasarkan tabel 7 di atas, diketahui bahwa kebddmpmur responden
pengelola budidaya paprika terbesar pada usia 3ted@n dengan persentase
33,33%, namun pengelola budidaya paprika yang ada gisaran 21-30 tahun
sebesar 28,57%. Hal tersebut menggambarkan bahs@ondgen pengelola
budidaya paprika masih pada umur yang produktif mhala. Usia petani yang
memasuki masa produktif dan muda memudahkan paaaigersebut lebih aktif
dalam memasuki pasar dan lebih memahami kemaju&noltsi untuk

mengembangkan budidaya dan pemasaran paprika.

5.2.4. Karakteristik Responden Petani Ber dasarkan Luas L ahan

Karakteristik responden yang berdasarkan luas latignnakan untuk
mengetahui seberapa besar luas lahan yang palingakadimiliki petani
responden. Untuk mengetahui distribusi respondaanpgaprika berdasarkan
luas lahan dapat dilihat dari tabel berikut :

Tabel 8. Distribusi Responden Berdasarkan Luasri.aha

Luas Lahan () Jumlah Responden (orang Persentaase (%)
0-1.000 44 69.84
1.001 — 5.000 16 25.40
5.001 — 10.000 2 3.17
10.001 - 15.000 1 1.59
Jumlah 63 100.00

Sumber : Analisis data primer 2012

Dengan melihat tabel di atas, diketahui luas lahadidaya paprika yang
dimiliki oleh petani paprika di daerah Kecamatarufuerbanyak dibudidayakan
dengan luas lahan 0-1008nPersentase 69,84% menggambarkan jika petani di
daerah tersebut membudidayakan dengan lahan ydaigltias. Luas lahan yang

relatif tidak besar tersebut dikarenakan budidagpriga mengharuskan petani
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membangurmgreen house untuk melakukan budidaya, sedangkan biaya yangshar
dikeluarkan untuk membugteen house tersebut cukup besar. Jadi semakin besar
lahan budidaya yang dilakukan maka semakin besta piaya yang harus

dikeluarkan oleh para petani.

5.2.5. Karakteristik Responden Petani Ber dasarkan Jumlah Tanaman

Dengan tabel jumlah tanaman dapat dilihat karadttkriresponden
berdasarkan besaran jumlah tanaman yang dimikh setiap responden. Berikut
data responden berdasarkan jumlah tanaman :

Tabel 9. Distribusi Responden Berdasarkan Jumlaiaman

Jumlah Tanaman Jumlah responden (orang) Perséfiiase
1-1.000 9 14,29
1.001 — 5.000 44 69,84
5.001 — 10.000 6 9,52
10.000 — 20.000 2 3,17
>20.000 2 3,17
Jumlah 63 100

Sumber : Analisis data primer 2012

Dari tabel di atas dapat diketahui terdapat 44aeden dengan persentase
69,84% berbudidaya tanaman paprika dengan jun@i-5000 tanaman. Hal
tersebut dikarenakan dengan tanaman yang sedkiingga tidak memperlukan
lahan yang sangat luas untuk melakukan budidayartan paprika. Untuk jumlah
tanaman 1-1000 hanya dilakukan oleh 9 orang ata20%l dari seluruh jumlah
responden. Sedangkan responden dengan budidaykapdiptas 20000 tanaman
hanya dilakukan oleh 2 orang saja.

5.2.6. Karakteristik Responden L embaga Pemasar an

Lembaga pemasaran yang terlibat dengan kegiatdnbglapaprika di
daerah Kecamatan Tutur terdapat 3 macam lembaga, tgagkulak, pedagang
pengumpul, dan pedagang antar daerah. Berdasarlkamelit@n yang
menggunakan metodmowball sampling dapat diketahui terdapat 12 tengkulak, 6
pedagang pengumpul, dan terdapat 12 pedagang ppobamtar daerah yang

terlibat dalam kegiatan pemasaran paprika di wildgacamatan Tutur.
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5.2.6.1. Lembaga Pemasaran Tengkulak

Pedagang tengkulak adalah pedagang yang membegisuag kepada
banyak petani. Tengkulak membeli paprika dari pettalam waktu berkala
dengan harga yang disesuaikan dengan harga dipaPaarika yang telah dibeli
oleh tengkulak kemudian dijual kepada pedagang yrepgl, pedagang antar
daerah ataupun langsung kepada konsumen penggunkutBdapat dilihat
karakteristik dari responden tengkulak berdasatkaar, tingkat pendidikan dan
besar pembelian :

Tabel 10. Distribusi Responden Tengkulak Berdasatkaur

No Umur (Tahun) Jumlah Responden (orang) Perse(f&)se
1 21-30 2 16,67
2 31-40 5 41,67
3 41 -50 5 41,67
4 51-60 0 0
Total 12 100

Sumber : Analisis data primer 2012

Dari tabel di atas, diketahui 5 orang tengkulakuber 31-40 tahun dan 40-
51 tahun dengan persentase masing-masing 41,67%erbiebut menggambarkan
tengkulak yang melakukan kegiatan jual beli di wala tersebut memiliki usia
yang merata, hanya ada 2 orang yang berusia 2h3iht sedangkan tidak
terdapat tengkulak yang berusia 51-60 tahun. Naparbedaan umur tersebut
tidak mempengaruhi kemampuan seseorang dalam raekgad aktifitas
pemasaran. Hal tersebut ditandai oleh semua tesgkyhng melakukan
pengambilan dan penjualan paprika dengan menggank&adaraan sendiri.
Pengambilan paprika yang dilakukan tengkulak dermgaa mengambil langsung
ke rumah petani menggambarkan bahwa tengkulak bigrsektif bergerak
mengambil barang dagangannya tanpa terpengarufyasia

Tabel 11. Distribusi Responden Tengkulak BerdasaRendidikan

No Pendidikan Jumlah Responden (orang) Perserttgse (
1 SD/Sederajat 1 8,33
2 SMP/Sederajat 3 25
3 SMA/Sederaje 8 66,6
4 Perguruan Ting; 0 0.0C
Total 12 100
Sumber : Analisis data primer 2012
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Dari tabel distribusi responden tengkulak berdasarkpendidikan
sebelumnya, diketahui jika pelaku pemasaran teagkuielah menempuh
pendidikan formal, namun tidak terdapat respondemgkulak yang berlatar
belakang perguruan tinggi. Pendidikan responderg yzaling banyak dimiliki
oleh responden adalah pendidikan Sekolah Menendak dengan persentase
61,67% dengan jumlah 8 orang responden tengkulakgka@t pendidikan
tengkulak yang banyak menempuh pendidikan SMA, noainkan para
tengkulak tersebut dalam menggunakan teknologi rindei sehingga
memudahkan dalam melakukan kegiatan pemasaran.

Tabel 12. Distribusi Responden Tengkulak Berdasa¥k@ume Pembelian

No | Volume Pembelian kg/thm  Jumlah Responden (orang) Persentase (%)
1 100- 10.00C 1 8,3¢
2 10.001- 5C.00C 8 66,67
3 50.001- 10C.00C 3 25
4 100.001 — 500.000 0 0
Total 12 10C

Sumber : Analisis data primer 2012

Berdasarkan tabel distribusi responden tengkulakaitdis, diketahui
terdapat tengkulak paprika dengan volume pembeli@n000-50.000 kg
pertahunnya dengan persentase 66,67%. Berdasdr diala¢as terdapat pula
tengkulak yang melakukan penjualan dengan volum@®080100.000 dengan
persentase 25%. Perbedaan tingkat pembelian payaikg dilakukan oleh para
tengkulak dikarenakan adanya perbedaan kemampuaimgyaasing tengkulak

dalam melakukan kegiatan jual beli.

5.2.6.2. Lembaga Pemasar an Pedagang Pengumpul

Lambaga pemasaran pedagang pengumpul adalah pgdaganmembeli
paprika dari petani atau tengkulak untuk dijual d@g pedagang antar daerah,
pengecer, dan pengguna dengan jumlah volume yasgr l#alam kegiatan
pemasarannya. Lembaga pemasaran pedagang pengdimgetamatan Tutur
terdapat 6 pedagang pengumpul yang dikarakterastikknenurut umur,

pendidikan dan volume pembelian yang dijelaskaardahbel berikut:



40

Tabel 13. Distribusi Responden Pedagang PengungrdeBarkan Umur

No Umur (Tahun Jumlah Respond (orang Persentase (¢

1 21-30 0 0

2 31-40 2 33,33

3 41 -50 2 33,33

4 51-60 2 33,33

5 61—70 0 0
Total 6 100

Sumber : Analisis data primer 2012

Dari tabel di atas, diketahui bila 2 orang pedagpaeggumpul pada
kelompok usia 31-40 tahun, 41-50 tahun, dan 5l1&fturt dengan persentase
33,33%. Namun adanya golongan umur tersebut tideknpengaruhi dalam
aktivitas pemasaran paprika di wilayah KecamataturTiHal tersebut ditandai
dengan aktifnya pedagang lama yang masih yangibeatuatas 50 tahun.

Tabel 14. Distribusi Responden Pedagang PengumputiaBarkan Tingkat

Pendidikan
No Pendidikan Jumlah Responden (oral%g) Persertt@se (
1 SD/Sederajat 0 0
2 SMP/Sederaji 2 33,3
3 SMA/Sederajat 4 66,67
4 Perguruan Tinggi 0 0
Total 6 100.0(

Sumber : Analisis data primer 2012

Dari tabel distribusi respoden pedagang pengumpatdasarkan
pendidikan di atas, diketahui pelaku pemasararh tef@nempuh pendidikan
formal. Tingkat pendidikan terbanyak yang dimilideh para responden adalah
pendidikan Sekolah Menengah Atas dengan persent®8. Responden
pedagang pengumpul tidak terdapat yang tingkat ididsath Sekolah Dasar.
Namun adanya perbedaan umur diantara pedagangrppagthal tersebut tidak
menyebabkan perbedaan dalam kemampuan berdagamigapap

Tabel 15. Distribusi Responden Pedagang PengumputiaBarkan Volume

Pembelian
No | Volume Pembelian kg/thn Jumlah Responden (orang) rseRtase (%)
1 100 — 10.000 0 0.00
2 10.001 - 50.000 2 33,33
3 50.001- 10€.00C 3 50
4 10C€.001- 50C.00C 1 16,61
Total 6 100

Sumber : Analisis data primer 2012
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Dari tabel distribusi respoden pedagang pengumprddsarkan volume
penjualan di atas, diketahui terdapat pelaku peraaspaprika dengan volume
pembelian 10.000-50.000 kg pertahunnya dengan dinglersentase 33,33%.
Namun terdapat satu pelaku pemasaran yang melakud&ibbeli dengan volume
daiatas 100.000 kg pertahunnya yang memegang kqraagilialan paprika untuk
sebagian besar dari petani daerah tersebut.

5.2.6.3. Lembaga Pemasar an Pedagang Antar Daerah

Lambaga pemasaran pedagang antar daerah adalajapgdaerantara
yang membeli paprika dari banyak petani dan pedagangumpul untuk dijual
kepada pedagang pengecer ataupun pengguna deng&ayan pemasaran yang
sangat luas hingga luar kota dan luar provinsi. lh&ga pemasaran pedagang
antar daerah di Kecamatan Tutur terdapat 12 pedagemar daerah yang
dikarakteristikkan menurut umur, pendidikan danuwoé pembelian. Berikut
tabel karakteristik responden pedagang antar ddemalasarkan umur :

Tabel 16. Distribusi Responden Pedagang Antar Da@eadasarkan Umur

No Umur (Tahun Jumlah Respond: (orang Persentase (¢
1 21-30 1 8,33
2 31-4C 6 50
3 41-5C 3 25
4 51 - 60 1 8,33
5 61—70 1 8,33
Total 12 10C

Sumber : Analisis data primer 2012

Dari tabel di atas, diketahui bila 6 orang pedagantr daerah berusia
31-40 tahun dengan persentase 50%. Hal tersebygaebarkan pedagang antar
daerah yang melakukan kegiatan jual beli di wilaj@isebut banyak dilakukan
oleh pedagang pengumpul yang berusia 31-40 tahamuN banyaknya golongan
umur tersebut tidak mempengaruhi dalam aktivitasgsaran paprika di wilayah
Kecamatan Tutur. Hal tersebut ditandai dengan rakdifpedagang lama yang
masih yang berusia di atas 50 tahun dan petani yegjh berusia muda masih

akan terus bermunculan.
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Tabel 17. Distribusi Responden Pedagang PengumputiaBarkan Tingkat

Pendidikan
No Pendidikan Jumlah Responden (oranp) Perserit@se (
1 SD/Sederajat 0 0
2 SMP/Sederajat 1 8,33
3 SMA/Sederajat 7 58,33
4 Perguruan Tinggi 4 33,33
Total 12 100.00

Sumber : Analisis data primer 2012

Dari tabel distribusi respoden pedagang pengumpalddsarkan
pendidikan di atas, diketahui pelaku pemasararh tef@nempuh pendidikan
formal dengan tingkat pendidikan terbanyak yangildinoleh para responden
adalah pendidikan Sekolah Menengah Atas denganemese 58,33%.
Responden pedagang pengumpul tidak terdapat yagkati pendidikan Sekolah
Dasar, bahkan 33,33% berasal dari perguruan tirtdgi.tersebut disebabkan
karena pedagang pengumpul yang melakukan aktgéasasaran paprika berasal
dari kota lain yang tingkat pendidikannya lebih majaripada di wilayah
Kecamatan Tutur.
Tabel 18. Distribusi Responden Pedagang PengumputiaBarkan Volume

Pembelian
No | Volume Pembelian kg/thn|  Jumlah Responden (orang) rseR&ase (%)
1 100 - 10.000 0 0.00
2 10.001 — 50.000 10 83,33
3 50.001 — 100.000 1 8,33
4 100.001 — 500.000 1 8,33
Total 12 100

Sumber : Analisis data primer 2012

Dari tabel distribusi respoden pedagang pengumprddsarkan volume
penjualan di atas, diketahui terdapat pelaku peraaspaprika dengan volume
pembelian 10.000-50.000 kg pertahunnya dengan dinglersentase 83,33%.
Namun terdapat satu pelaku pemasaran yang melaku&ibeli dengan volume
daiatas 100.000 kg pertahunnya yang memegang keueaglialan paprika untuk

sebagian besar dari petani daerah tersebut.

5.3. Analisis Struktur Pasar
Struktur pasar dapat dikatakan suatu cara ataudeetang digunakan

pelaku pasar untuk menyesuaikan diri dengan korghsar yang ada. Untuk
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mengetahui struktur pasar paprika di Kecamatan rTutiaka diperlukan data
jumlah dan produsen paprika, diferensiasi produgriga yang ada, tingkat

pengetahuan informasi pasar dan hambatan keluarkpasar.

5.3.1. Derajat Konsentrasi Pasar

Analisis konsentrasi pasar bertujuan untuk mengetdrajat konsentrasi
pasar paprika di Kecamatan Tutur. Derajat konsenpasar dianalisis dengan
menggunakan empat alat analisis diantaranya adRasio konsentrasi (CR4),
Indeks Herfindahl (IH), Indeks Rosenbluth (R), psengoasar nfarket share).
Berikut akan dijelaskan perhitungan derajat korrssntpasar berdasarkan alata

analisis yang telah disebutkan.

5.3.1.1. Analisis Concentration for Biggest 4 (CR4)

Analisis dengan metodeoncentration for biggest 4 (CR4) digunakan
untuk mengetahui ukuran distribusi pangsa pasarkgt share) yang dimiliki
oleh lembaga pemasaran yang melakukan kegiatanspeamapaprika, sehingga
akan diketahui empat pembeli paprika terbesar yemgda di daerah Kecamatan
Tutur. Berikut tabel hasil perhitungan CR4 pad#&apdembaga pemasaran:

Tabel 19. Hasil Perhitungan CR4 Untuk Lembaga Pamas

No Keterangan Nilai CR4 (%) Struktur Pasar

1 | Tengkulak 52,24 Pasar Persaingan Oligopol
2 | Pedagang Pengum| 89,04 PasaiMonopoli

3 | Pedagang Antar Daerah 70,07 Pasar Persaingampoliig

Sumber : Analisis data primer 2012

Berdasarkan tabel di atas, diketahui bahwa stryd@sar untuk tengkulak
dan pedagang antar daerah memiliki karakteristigapgersaingan oligopoli
karena memiliki nilai masing-masing 52,24% untukgieulak dan 70,07% untuk
pedagang antar daerah. Karakteristik pasar oligoplidebabkan adanya
penguasaan pangsa pasar lebih dari 40% untuk texkgkian pedagang antar
daerah di Kecamatan Tutur namun tidak menguasiu tzlyi 80%.

Sedangkan untuk lembaga pemasaran pedagang pengustadi
karakteristik pasar monopoli, hal tersebut dikakana4 pedagang pengumpul
terbesar menguasai lebih dari 80% pangsa pasak ydagang pengumpul.
Penguasaan pangsa pasar lebih dari 80% diseball&hnsedikitnya jumlah
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pedagang pengumpul yang hanya 6 orang, tetapi fupgéani paprika yang ada
sangat banyak sehingga harga yang ditawarkan @dhgang pengumpuldapat

sepenuhnya dikuasai oleh pedagang pengumpul.

5.3.1.2. AnalisisIndeks Herfindahl

Alat analisis ini bertujuan untuk mengetahui der&@nsentrasi pembeli
dari suatu wilayah pasar, sehingga bisa diketadearss umum gambaran derajat
konsentrasi pembelian dan imbangan kekuatan pdswar-menawar petani
(penjual) terhadap pedagang (pembeli) di daeraarpigian.
Tabel 20. Hasil Perhitungan Indeks Herfindahl Unteknbaga Pemasaran

No Keterangan Nl_:lealrlﬁlr?gzﬁs Struktur Pasar

1 | Tengkulak 0,104 Pasar Persaingan Oligopoli
2 | Pedagang Pengumpul 0,347 Pasar Persaingan Qiligogo
3 | Pedagang Antar Daerah 0,264 Pasar Persaingaop0liig

Sumber : Analisis data primer 2012

Menurut hasil perhitungan dengan indeks herfindeda tabel di atas,
diketahui bahwa setiap lembaga pemasaran di Keeamautur memiliki
karakteristik pasar persaingan oligopoli. Pasasgagan oligopoli didapatkan
karena setiap lembaga pemasaran tengkulak, pedapgaggmpul, dan pedagang
antar daerah memiliki nilai IH sebesar 0,104; 0;3d&n 0,264. Nilai tersebut
berada di antara O hingga 1% sehingga dikategorpaaa pasar persaingan
oligopoli. Pada pasar persaingan oligopoli ketigaldaga pemasaran yang
menguasai pangsa pasar mempunyai kekuatan untuloeném harga namun
tidak mengikat para petani untuk mengikuti hargagyditentukan oleh keempat

lembaga terbesar tersebut.

5.3.1.3. AnalisisIndeks Rosenbluth

Indeks Rosenbluth digunakan untuk mengetahui distri pangsa pasar
selain dengan analisis indeks Herfindahl dan pemgén CR4, hingga akan
diketahui tingkat konsentrasi setiap lembaga peraasyang terlibat dalam
pemasaran paprika. Berikut hasil dari perhitungaangsa pasar dengan

menggunakan analisis Rosenbluth.
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Tabel 21. Hasil Perhitungan Indeks Rosenbluth Uherkbaga Pemasaran

No Keterangan r\g;:)a;;:gﬁﬁ Struktur Pasar

1 | Tengkulak 0,083 0,114<1 | Pasar Persaingan Sempurna
2 | Pengumpul 0,16 0,31<1 Pasar Persaingan Sempurna
3 | Pedagang Antar Daerah 0,088,174< 1 | Pasar Persaingan Sempurna

Sumber : Analisis data primer 2012
Berdasarkan tabel di atas, diketahui berdasarkaih perhitungan indeks

rosenbluth dari setiap lembaga pemasaran menumjukduakteristik dari setiap
lembaga pemasaran yang ada adalah pasar persaeggurna. Hal tersebut
ditunjakkan oleh nilai IR dari setiap lembaga yamgndekati batas nilai
minimum, sehingga terbentuk sifat pasar persaingampurna. Ciri pasar
persaingan sempurna ditandai dengan tidak adargsaksuatu pihak yang kuat
dalam penentuan harga.

Tabel 22. Pengukuran Konsentrasi Pemasaran Papidecamatan Tutur

Ilsimgggran Indikator Pengukuran J;Zirggan Struktur Pasar
Tengkulak a. CR4 52,24 Pasar persaingan oligopoli
b. Indeks Herfindahl 0,104 Pasar persaingan pbtio
c. Indeks Rosenbluth 0,114 Pasar persaingan sempu
Pedagang a. CR4 89,04 Pasar monopoli
Pengumpul b. Indeks Herfindahl 0,347 Pasar persaingan olijopo
c. Indeks Rosenbluth 0,31 Pasar persaingan sempur
Pedagang a. CR4 70,07 Pasar persaingan oligopoli
Antar Daerah | b. Indeks Herfindahl 0,264 Pasar persaingan olijopo
c. Indeks Rosenbluth 0,174 Pasar persaingan sempu

Sumber : Analisis data primer 2012
Berdasarkan tabel 22 di atas diketahui jika bemttasaperhitungan CR4,

indeks Herfindahl dan indeks Rosenbluth struktusapgpada tengkulak bersifat
pasar persaingan oligopoli, walaupun menurut pembg@én indeks rosenbluth
bersifat pasar persaingan sempurna. Sifat pasaaipgan oligopoli ditandai
dengan banyaknya jumlah petani tidak sebandingatetengkulak yang membeli
produk paprika. penjualan paprika dari petani kegkellak juga terdapat adanya
price maker pada tengkulak, namun para petani masih mampuiptakan harga

dan bebas menjual produk paprika kepada tengkalag jainnya.
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Struktur pasar pada pedagang pengumpul bersifaar ppsrsaingan
monopoli, walaupun menurut masing-masing perhitangaemiliki nilai yang
berbeda. Sifat pasar persaingan monopoli ditandaigan banyaknya jumlah
petani tidak sebanding dengan pedagang pengummgd yaembeli produk
paprika. Penjualan paprika dari petani atau teradkilde pedagang pengumpul
juga terdapat adanyprice maker pada pedagang pengumpul. Para pedagang
pengumpul merupakan pihak yang memiliki informasasgr paprika di
Kecamatan Tutur sehingga para petani dan tengksdaigat bergantung pada
informasi pedagang pengumpul. Sedangkan pada peglagaar daerah struktur
pasar yang terjadi mengarah pada pasar persaitigapali, walaupun menurut
perhitungan Indeks Rosenbluth cenderung mengarala gesar persaingan
sempurna. Hal tersebut dikarenakan nilai indekseRsith mendekati titik
minimum yang memiliki sifat persaingan sempurnagpaengumpul antar daerah.

Dari perhitungan ketiga alat analisis tersebut.etdikui struktur pasar
paprika di Kecamatan Tutur mengarah pada pasamipges oligopoli. Hal
tersebut ditandai dengan banyaknya jumlah tengkwlak pedagang tidak
sebanyak petani paprika yang ada di Kecamatan, tsglningga para pedagang
pengumpul dan tengkulak memiliki kekuatan untuk mpengaruhi harga yang
berlaku dan membuat petani pada popiste taker. Namun hal tersebut tidak
mempengaruhi kompetisi persaingan di tingkat petatikarenakan sistem
pembelian paprika oleh lembaga pemasaran berdas&dsediaan barang yang
ada, bila seorang petani tidak mempunyai keteraady@ng cukup, petani lain

dapat mengisi kekurangannya, begitu pula di tingcabaga pemasaran.

5.3.2. Derajat Diferensiasi Produk

Pengukuran diferensiasi produk dimaksudkan untutnbeelakan produk
dan memberikan pilihan spesifik di antara persaingeoduk dalam kegiatan
pemasaran. Produksi paprika di Kecamatan Tutur alang diferensiasi produk.
Hal tersebut menggambarkan ciri-ciri dari kegiatp@masaran pada pasar
persaingan oligopoli yang terdapat diferensiastipkountuk membedakan produk
dari setiap petani. Untuk diferensiasi produk gepdi Kecamatan Tutur terdapat
beberapa bentuk, diantaranya dapat dilihat di déddoml berikut:
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Tabel 23. Bentuk Diferensiasi Produk Paprika

No Bentuk Diferensiasi Jumlah Petani Persentase (%)

1 | Kualitas 41 62.12

2 | Jenis Paprika 25 37.88
Jumlal 66 10C

Sumber : Analisis data primer 2012

Dari tabel di atas, diketahui bahwa semua petanKatiamatan Tutur
melakukan mendeferensiasi produk paprikanya. Ting#lderensiasi yang
dilakukan oleh para petani tergolong sederhana, unanefektif untuk
meningkatkan penjualan produk paprika. Para péghiti banyak mengutamakan
diferensiasi berdasarkan kualitas produksinya namada pula yang
mendiferensiasi berdasarkan jenis paprika.

Diferensiasi produksi berdasarkan kualitas selalakdkan oleh para
petani, hal ini dikarenakan penjualan paprika seldilihat dari kualitas dan
kondisi paprika. Paprika di Kecamatan Tutur di jdalam 2 grade, yaitu grade A,
grade B, darrgect. Paprika Grade A memiliki ciri paprika berukuraeshr
sekitar diameter 7cm lebih dan memiliki kulit lugang mulus. Paprik grade B
adalah paprika yang ukurannya begitu besar dapdaegoresan kecil serangan
hama trips, sedangkan yang berkualigect adalah tipe paprika yang tidak laku
dijual.

Jenis paprika yang banyak digunakan oleh petanrikzapg<ecamatan
Tutur adalah tipéAthena Sminis. Pemilihan benih melalui banyak percobaan dan
kegagalan sehingga menghasilkan kesimpulan jikéhb&tena Sminis adalah
yang paling cocok untuk pertumbuhan paprika di Kemtan Tutur. Namun ada
juga petani yang melakukan penanaman jenis lainayaun hasil paling baik dan
cocok adalalithena Sminis.

5.3.3. Hambatan Keluar Masuk Pasar

Menurut hasil penelitian diketahui jika para petaidak memiliki
hambatan untuk masuk dan keluar pasar. Para pegamisangat mudah untuk
memasuki pasar paprika, hal ini dikarenakan jurplaiduksi seluruh petani yang
ada tidak mencukupi permintaaan dari pembeli yatay &ehingga produksi dari
petani baru pasti diambil untuk memenuhi kebutuyeamy ada. Para petani juga

dimudahkan untuk mendapatkan tenaga kerja dan maesttha. Hal tersebut
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dikarenakan modal usaha bisa didapatkan dengan roarainjam langsung
kepada koperasi yang ada di daerah tersebut.

Kesulitan yang banyak dihadapi oleh para petanii@adalah cara untuk
mendapatkan bibit paprika. Bibit paprika tidak agmg diproduksi di daerah
Kecamatan Tutur melainkan dari luar provinsi yditwva Barat. Namun bibit dari
dalam negeri juga banyak yang tidak cocok untukalta¢ersebut sehingga para
petani harus membeli bibit dari luar negeri dengana bekerjasama dengan
perusahaan bibit yang ada di Jawa Barat terselalttersebut cukup sulit untuk
para petani yang tidak mengetahui cara untuk mersbedra langsung.

Hambatan keluar masuk pasar lebih banyak dihadégh pedagang
pengumpul baru dan tengkulak yang baru akan metakylembelian produk
paprika. Hal tersebut disebabkan karena kurang rkapaan petani terhadap
pengumpul dan tengkulak baru. Para pengumpul dagktdéek baru kalah
bersaing dengan pengumpul dan tengkulak lama yabd Ikontinu dalam

pembelian dan memiliki harga yang lebih bersaing.

5.3.4. Tingkat Pengetahuan Pasar

Kegiatan pemasaran paprika sangat dipengaruhitwigkat pengetahuan
pasar. Tingkat pengetahuan pasar berupa informasdapatkan saprodi, harga
paprika, dan penjualan paprika. Informasi pasamgatampenting dimiliki oleh
petani dan pelaku pasar yang lainnya untuk digumaedagai dasar penentuan
harga dan mengetahui tingkat permintaan dan peaavgaprika.

Berdasarkan kegiatan penelitian diketahui para npetaendapatkan
informasi yang cukup mudah untuk mendapatkan sapkediatan budidaya
paprika. Hal tersebut dikarenakan adanya komunikasig baik antara para
petani, sehingga memudahkan para petani salin@deirtfo untuk mendapatkan
saprodi tiap-tiap kebutuhan produksi. Keberadaako-toko yang menjual
perlengkapan saprodi khusus petani paprika di taeraebut juga memudahkan
petani dalam memenuhi kebutuhan saprodinya. Nansaatdpetani mengalami
kesusahan dalam mendapatkan bibit paprika, pokimgkoordinir pemesanan
bibit yang langsung dibeli dari Belanda sehinggaappetani cukup terbantu

dalam pengadaan bibit.
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Selain informasi mengenai saprodi, para petani jugandapatkan
informasi harga dan akses penjualan paprika dengaah. Informasi tersebut
berasal dari pada pedagang pengumpul ataupun fekgkwang langsung
berinteraksi dengan petani, namun dalam kegiatanaparan poktan kurang
membantu petani dalam pemberian informasi hargaalaes pasar, dikarenakan
pada poktan lebih banyak pada kegiatan informaslidaya dan teknologi.
Walaupun petani mendapatkan informasi dari pedagemyun pedagang tidak
bisa menentukan harga secara leluasa, hal iniediklkan terdapat pedagang yang
juga termasuk petani paprika di Kecamatan Tutur.

Tabel 24. Struktur Pasar yang Terjadi Pada DesduRsd paprika Di Kecamatan

Tutur
No. | Nama Desa Struktur Pasar Keterangan

1 | Desa Tlogosari Oligopoli Jumlah petani banyak, tetapi Jumlah

pedagang sedikit.

- Akses jalan menuju desa mudah.

- Terdapat gapoktan yang mengaygmi
para petani.

- Produksi paprika berpusat pada desa
Tlogosatri.

2 | Desa Wonosari Monopoli Jumlah petani hanya ada 2 orang
petani dan pedagang sama dengan
yang berada di Desa Tlogosari.

- Akses jalan menuju desa susah.

- Tak terdapat gapoktan  yang
mengayomi paprika.

- Bukan daerah pusat pengembangan
paprika.

3 | Desa Tutur Monopoli Jumlah petani hanya ada 2lorang
petani dan pedagang sama dengan
yang berada di Desa Tlogosari.

- Akses jalan menuju desa mudah.

- Tak terdapat gapoktan  yamg
mengayomi paprika.

- Bukan daerah pusat pengembangan
paprika

Sumber : Analisis data primer 2012
Berdasarkan tabel di atas, diketahui bahwa strupgar 3 desa yang

memiliki produksi paprika. Pada Desa Tutur dan D&$anosari terbentuk
struktur pasar monopoli karena hanya dikendalikiaim @ sampai 2 orang saja.
Kegiatan pemasaran di Desa Tutur dan Wonosaririergg dengan pedagang

pengumpul dari Desa Tlogosari atau pedagang pengudapi luar daerah, hal



50

tersebut disebabkan tidak adanya poktan dan gapolktag memiliki orientasi
produksi paprika di daerah tersebut.

Sedangkan pada daerah Desa Tlogosari yang merugakam produksi
paprika terbentuk struktur pasar oligopoli. Halsébut dikarenakan Desa
Tlogosari memiliki jumlah petani yang sangat bangiak jumlah pedagang yang
sedikit. Dengan dukungan infrastruktur yang memdmaiupa akses jalan yang
mudah membuat daerah tersebut mudah untuk di akRsmasaran di Desa
Tlogosari dikuasai oleh beberapa pedagang namurekametidak memiliki
kekuatan yang besar untuk menentukan harga paptikaingkat petani.
Sedangkan untuk promosi telah dilakukan dengan wemagikuti lomba-lomba

agribisnis hingga tingkat nasional.

5.4. Perilaku Pasar

Perilaku pasar paprika di Kecamatan Tutur dapaladlideari berbagai cara,
dimulai dari bagaimana kebijakan penetapan hargag yierjadi di pelaku
pemasaran, kefektifan kelembagaan dalam menjalagik@m pemasaran paprika
hingga dapat memudahkan petani untuk menyalurkaxdugr paprika, dan

pendekatan fungsional pemasaran pada pemasarakepapr

5.4.1. Kebijakan Penetapan Harga

Berdasarkan hasil analisis struktur pasar sebelangapg menyimpulkan
bila struktur pasar paprika di Kecamatan Tutur ni&mkarakteristik pasar
oligopoli, dapat diketahui terdapat beberapa paugagang kuat dalam kegiatan
pemasaran paprika hingga pedagang tersebut mampopengaruhi harga
paprika di Kecamatan Tutur. Hal tersebut disebabieadapat pedagang yang
memiliki penyerapan produksi paprika yang besar 8Banyak berhubungan
langsung dengan pasar paprika di luar kota, seaipgglagang tersebut mampu
menerapkan harga disesuaikan dengan harga diltear ko

Petani yang mengandalkan pedagang sebagai sumioemasi harga
paprika di luar daerah membuat petani memiliki indaya rendah dalam
menentukan harga paprika saat proses tawar menapalagi petani yang

memiliki pangsa pasar yang kecil atau petani demgaput produksi yang kecil.
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Daya rendah petani dalam proses tawar menawar nanpetani sangat susah
menentukan harga berdasarkan biaya-biaya usahgaagitelah dikeluarkan dan
keuntungan yang diinginkan.

Walaupun para petani memiliki daya tawar yang ramdielam penentuan
harga dan informasi banyak didapatkan dari pedadaaigtersebut tidak dapat
membuat para pedagang menentukan harga sesuaidki&hga karena terdapat
pedagang yang juga merangkap sebagai petani pagrikéecamatan Tutur.
Petani yang juga pedagang sering menginformasilagahdan kondisi pasar
paprika di luar kota kepada petani lain, sehinggea petani memiliki patokan
harga saat melakukan tawar menawar dengan pedigarygng berasal dari luar
kota atapun pedagang yang bukan petani paprikanFegga mempertimbangkan
faktor-faktor lain yang dapat menentukan harga igaprberikut faktor-faktor
yang mempengaruhi harga paprika:

1. Harga output dan kelancaran produksi paprika daerah sentra produksi
paprika di daerah lainnya.

Harga paprika Kecamatan Tutur sangat dipengarwh blarga paprika
dari daerah sentra produksi lainnya, bila hargangaspaprika dari luar daerah
sangat tinggi yang disebabkan minimnya produksiatatin maka harga paprika
Kecamatan Tutur akan meningkat tinggi pula. Bilgpdsaran harga paprika dari
sentra lain tinggi yang ditandai dengan banyakmgalyksi paprika sentra lain di
pasaran maka harga yang terjadi akan semakin refatamenurun. Hal-hal yang
terjadi tersebut sangat dipengaruhi dengan cuasmgienasing sentra produksi,
bila cuaca tidak mendukung pertumbuhan paprika dambuat petani banyak
yang gagal panen maka harga paprika di pasaransakaakin meninggi dan bila
cuaca sangat mendukung dan produksi setiap semggi tmaka akan
meningkatkan volume paprika dipasaran dan harga iesadah.

2. Kecukupan stok paprika di wilayah Kecamatan Tutda llibandingkan
dengan permintaan pedagang.

Petani juga bergantung pada stok produk paprikg yala di Kecamatan
Tutur setiap harinya, bila pedagang kekurangan ptgiika maka harga akan
meningkat sehingga petani ada yang melepaskan ystpleedangkan bila stok

produksi melebihi permintaan harga juga akan menuRaprika yang sering
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berubah harga dan stoknya adalah paprika merapajaika kuning, hal tersebut
dikarenakan paprika merah dan kuning terganturigsprika hijau yang ditahan
untuk dijadikan paprika merah dan kuning. Bila pkgohijau yang dimaksudkan
untuk produksi merah atau kuning sedikit maka atesjadi peningkatan harga
paprika merah dan kuning yang tinggi, begitu p@agan sebaliknya jika paprika
merah dan kuning banyak maka paprika hijau yang dk@nyak dicari dan

harganya akan naik.

3. Kondisi dan kualitas produksi paprika yang dimilkeh petani.

Kondisi paprika yang baik dengan ciri-ciri kulit fag dan tidak terdapat
bekas serangan trips dan memiliki ukuran yang bdigatongakan dalam paprika
dengan grade A yang memiliki nilai jual yang paltimggi. Paprika yang ukuran
tidak besar dan terdapat sedikit goresan seramigandigolongkan dalam paprika
dengan grade B. Sedangkan paprika yang memilikrankikecil dan berkerut
ataupun banyak goresan hama trips digolongakarmdpkprika dengan grade
reject yang berarti paprika yang tidak dibeli dan dibuddgena tidak laku.
Berikut rincian harga paprika berdasarkan jenisgladenya:

- Paprika Kuning grade A Rp 30.000,-
Paprika Kuning grade B Rp 17.000,-

- Paprika Merah grade A Rp 27.000,-
Paprika Merah grade B Rp 14.000,-

- Paprika Hijau grade A Rp 13.000,-
Paprika Hijau grade B Rp 6000,-

5.4.2. Kelembagaan dalam Sistem Pemasaran Paprika

Kegiatan pemasaran ditandai dengan berpindahnysmlséiomoditas dari
tempat produksi hingga sampai pada konsumen daewaglbeberapa lembaga
pemasaran. Lembaga pemasaran disini adalah badan iatividu yang
melakukan pemasaran sebuah komoditi yang melaklkegiatan pembelian,
penjualan, dan sortasi hingga komoditi yang digasar sampai dikonsumen
dengan baik dan menciptakan kepuasan bagi konsumen.

Begitu pula pemasaran pada komoditas paprika yangshl dari produk

petani hingga sampai kepada konsumen melalui Seai@gkegiatan pemasaran.



53

Pada pemasaran paprika terjadi kegiatan perpidphaduk yang melibatkan
beberapa lembaga pemasaran. Lembaga pemasaranmgakukan kegiatan
pemasaran di daerah penelitian yaitu petani, tdagkdan pedagang pengumpul,
pedagang antar daerah yang menciptakan 4 polaul)esaluran pemasaran.
Saluran pemasaran di Kecamatan Tutur dapat dig&enbaebagai berikut :
SP 1 : Petanb konsumen
SP Il Petanb Pedagang antar daerah (Surabaya)
Petani-> Pedagang antar daerah (Bandung)
SP Il : Petani> Pedagang pengumpul (Tutur» Pedagang antar daerah
(Surabaya)
Petani~ Pedagang pengumpul (Tutup) Pedagang antar daerah (Bali)
Petani» Pedagang pengumpul (Tutup» Pedagang antar daerah
(Bandung)
SP IV: Petani» Tengkulak— Pedagang antar daerah (Pasuruan)
Petani— Tengkulak— Pedagang antar daerah (Surabaya)
Petani— Tengkulak— Pedagang antar daerah (Batu)
Petani— Tengkulak— Pedagang antar daerah (Tumpang)
Berikut gambaran distribusi atau saluran pemasgeprika secara umum di

daerah Kecamatan Tutur Kabupaten Pasuruan:

Tengkulak
145 To \

Petani 145 Ton > Pedagang po » Konsumen
Antar
A
600 Ton
Pedagang
S00To Pengumpul
10 Ton

Gambar 3. Alur Distribusi Pemasaran Paprika

Berdasarkan alur pemasaran di atas maka dapat pdisiam Dbila
pemasaran paprika di daerah Kecamatan Tutur tidamkua saluran sampai
langsung ke konsumen namun hanya pada pedagangunpealg untuk

menyalurkan produk paprika ke konsumen banyak ailak oleh pedagang
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pengumpul yang ada di luar daerah. Berikut pergelasur pemasaran paprika di
Kecamatan Tutur:
a. Saluran pemasaran 1 Petani — konsumen

Saluran distribusi yang pertama merupakan saluistritdisi yang paling
cepat alur penjualannya. Petani paprika langsungjuak hasil produksi
paprikanya kepada konsumen yang membeli langsungatecara mendatangi
rumah para petani. Hal ini dikarenakan tempat @hdgnsumen dan petani
berdekatan, adapula yang membeli langsung kepddai@gar bisa lebih murah
pembeliannya. Hal tersebut biasanya dilakukan @@hmsumen langsung yang
kenal dengan para petani. Penjualan paprika laggpada konsumen membuat
petani sanggup menjual produksi paprikanya dengagahyang lebih tinggi
dibandingkan menjual pada lembaga pemasaran, gghikguntungan yang
didapatkan oleh petani lebih besar.
b. Saluran pemasaran 2 Petani — Pedagang Antar Daerah

Pada distribusi kedua petani paprika menjual hasiduksinya paprika
langsung ke pedagang antar daerah, biasanya didakp&tani yang produksi
paprikanya besar. Kegiatan jual beli dilakukan gledagang antar daerah dengan
cara langsung mendatangi rumah petani dengan laamd@eperti pikap. Dalam
proses tawar menawar antara pedagang antar daamapethni penentuan harga
di dominasi oleh para pedagang pemgumpul, namuyahgang diterima petani
masih lebih tinggi daripada menjual pada tengkughingga keuntungan yang
diterima petani cukup besar daripada menjual pawigkulak.
c. Saluran Pemasaran 3 Petani — Pedagang pengumpllTakur) — Pedagang

Antar Daerah

Pada saluran distribusi ketiga petani paprika nenpasil produksinya
paprika ke pedagang pengumpul lokal, baru kemudigmal ke pedagang
pengumpul daerah. Kegiatan jual beli dilakukan gledagang pemgumpul lokal
dengan cara langsung mendatangi rumah para petagad menggunakan sepeda
motor yang kemudian dikumpulkan jadi satu di tempeEttigumpul tersebut baru
kemudian akan dikirim ke pengumpul antar daeraltewati kereta api ataupun
paket. Pengumpul antar daerah yang mengambil @apdkia pengumpul lokal

biasayna sudah menjadi langganan sejak lama dpondisirlebih dekat.
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d. Saluran Pemasaran 4 Petani — Tengkulak — Pedagaag Baerah

Pada saluran distribusi yang keempat merupakamasapemasaran yang
banyak dilakukan oleh petani paprika di Kecamatatuil Pada alur pemasaran
keempat produk paprika yang dihasilkan oleh pedineli terlebih dahulu oleh
tengkulak yang ada di Kecamatan Tutur baru kemudiajual ke pedagang
pengumpul daerah. Tengkulak yang pada umumnya dledasi daerah Tutur
sendiri membuat komunikasi antara petani dan tdagkebih mudah, sehingga
memudahkan para tengkulak mengambil langsung papekani saat petani ingin
memanen paprikanya.

Paprika yang dimiliki oleh tengkulak kemudian dljkepada pedagang
pengumpul dengan cara mengirim paprika ke tempiagang pengumpul dengan
mengendarai sepeda motor ataupun pikap. Setelatpasapada pedagang
pengumpul terjadi tawar menawar harga antara tdagkulan pedagang
pemgumpul. Setelah terjadi kesepakatan harga téalgkienginformasikan harga
langsung kepada petani, baru kemudian paprika d#m]i tersebut dikirimkan

kepada pedagang antar daerah.

5.4.3. Pendekatan Fungsional Pemasaran

Fungsi pemasaran merupakan sejumlah kegiatan ydakukhn oleh
pelaku pemasaran dalam proses penyaluran hasiligiodingga ke konsumen.
Berikut fungsi pemasaran yang ada di kegiatan paraagaprika:
1. Fungsi pertukaran

Fungsi pertukaran merupakan segala aktifitas yaegyangkut kegiatan
perpindahan kepemilikan produk yang didalamnya kuddan kegiatan pembelian
dan penjualan.
a. Fungsi Pembelian

Fungsi pembelian meliputi kegiatan-kegiatan dalaamgka mencari
barang atau sumber bahan baku produksi, pengumpatang. Fungsi pembelian
yang dilakukan oleh petani diantaranya pembeligorosh seperti benih, pupuk
dan penunjang produksi lainnya. Untuk pemenuhamtkéian produksi paprika
petani biasanya membayar tunai langsung ditempatarg@ikan untuk lembaga

pemasaran fungsi pembelian yang dilakukan berupebekan paprika.
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pembelian paprika yang dilakukan oleh lembaga pétainadap petani dilakukan
dengan tunai di tempat terjadinya transaksi.
b. Fungsi Penjualan

Fungsi penjualan meliputi segala kegiatan yanddkan selama kegiatan
penjualan, seperti pengangkutan, pengemasan, damopr. oleh para pedagang
pengumpul, hal tersebut dilakukan untuk membuatikapahan lama dan tidak
mudah rusak. Pada proses penjualan antar lembaggspean sistem pembayaran
biasanya disesuaikan pada perjanjian awal yang thtatapkan oleh para pelaku
pemasaran tersebut.
2. Fungsi Fisik

Fungsi fisik merupakan segala kegiatan perlakuahatap komoditi
sehingga membuat komoditi tetap baik hingga tahkgasumen. Kegiatan fungsi
fisik berupa pengepakan, penyimpanan dan transporta
a. Fungsi Pengepakan

Fungsi pengepakan digunakan untuk meningkatkan ahqogl dari
produksi paprika. Fungsi pengepakan paprika tidékakan oleh para petani
dikarenakan petani hanya melakukan kegiatan pearesija. Untuk pengepakan
banyak dilakukan oleh tengkulak dan pedagang pepgurBentuk pengepakan
yang dilakukan oleh tengkulak berupa pengelompokkasing-masing paprika
berdasarkamgradenya dan kemudian dimasukkan dalam tas plastik. e
pengepakan yang dilakukan oleh pedagang pengungpup® penutupan setiap
paprika yang telah disortir menggunakan koran yeemudian dimasukkan ke
dalam kardus, penutupan tersebut dilakukan untuknimmalkan kerusakan
paprika karena tergencet saat di dalam kardus.
b. Fungsi Penyimpanan

Kegiatan penyimpanan sangat penting untuk menjamadi&i produk
paprika yang telah dipetik. Para petani tidak metak kegiatan penyimpanan
paprika, karena paprika dipetik langsung disalurkapada tengkulak ataupun
pedagang pengumpul. Penyimpanan dilakukan apabdduk paprika akan
dikirim pada daerah yang jauh seperi luar kotamatailke luar pulau. Hal tersebut
dilakukan oleh para pedagang pengumpul atau pedagdar daerah dengan cara

paprika diberi kapur dan kemudian dibungkus koramidian ditutup rapat
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dalam kardus. Kapur digunakan untuk membuat bughikzalebih tahan lama
dari kebusukan, namun penggunan kapur ini tidakyetgabkan efek negatif pada
konsumen karena dengan proses pencucian kapubuaersean menghilang dari
permukaan kulit paprika.
c. Fungsi Transportasi

Kegiatan pemasaran paprika melibatkan berbagai dgmlpemasaran,
meilai dari tengkulak hingga pedagang pengumpulaibesing disertai pula
kegiatan transportasi yang berbeda-beda. Perbeddaaitransportasi disebabkan
perbedaan volume penjualan dan lokasi pengamb#gmika. Untuk tengkulak
alat transportasinya menggunakan sepeda motor démk wang pedagang
pengumpul dan pedagang antar daerah menggunakaih pik@ip. Mobil pikap
digunakan agar mampu memuat banyak paprika danageerfondisi paprika
tetap utuh tidak rusak.
3. Fungsi Fasilitas

Fungsi fasilitas merupakan semua kegiatan yang ukemd) berjalannya
proses pemasaran paprika baik itu fungsi pertukatanpun fungsi fasilitas.
Fungsi dari fungsi fasilitas secara langsung atauplak langsung akan memberi
pengaruh pada kegiatan pemasaran paprika. Terteparapa fungsi fasilitas
yang dilakukan dalam pemasaran paprika di Kecamataar, berikut macam-
macam fungsi fasilitas tersebut:
a. Fungsi Standarisasi

Fungsi standarisasi merupakan salah satu fungsagsan yang penting
dalam pemasaran paprika. Standarisasi akan memadalsietiap pelaku
pemasaran untuk membedakan kualitas dan menentoksaran harga dari
paprika yang dijual dan dibeli. Standarisasi papdibedakan berdasarkan warna,
ukuran, dan kondisi fisik kulit paprika. Paprikangamemiliki ukuran besar dan
memiliki kulit yang mulus tanpa ada bekas serarigana masuk dalam grade A,
untuk paprika yang berukuran sedang ataupun kecigah kondisi kulit yang
tampak sedikit goresan serangan hama masuk grasedBngkan untuk paprika
yang memiliki ukuran kecil dan banyak bekas serargama masuk dalam grade
reject atau tidak diterima. Untuk pengiriman jarak jauhlwhr provinsi yang
paling banyak dikirim adalah paprika ber grade Agalijual kembali di mal
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ataupun supermarket. Sedangkan grade B dijual péd& pengguna langsung
seperti restaurant dan hotel.
b. Fungsi Pendanaan

Fungsi pendanaan merupakan hal penting dari kegtaduksi dan jual
beli produk paprika. Pendanaan dalam kegiatan jpsidoerasal dari modal
sendiri dari para petani dan bila terdapat petangykurang memiliki dana yang
cukup dapat meminjam dari koperasi atau bank. Sg@anuntuk kegiatan jual
beli paprika dari petani ke tengkulak ataupun padggpembeli menggunakan
proses bayar ditempat ataupun bayar setelah papukses dikirim ke lokasi
penjualan, bergantung pada perjanjian yang dilakukéeh petani dengan
pembelinya. Proses pembayaran dilakukan antar lgmlpemasaran dibayar
berdasarkan perjanjian yang telah dibuat sebelumnya
c. Fungsi Resiko

Fungsi resiko meliputi resiko fisik dan resiko hardresiko fisik pada
paprika banyak berupa pada penyusutan berat pagilieaenakan terlalu lama
dalam proses pengiriman. Sedangkan untuk resikais&kan fisik banyak
ditanggung setiap pelaku pemasaran, karena dalambghan di petani barang
yang dibeli telah lewat sortasi dan grading. Bégadi kerusakan pada proses
pengiriman maka kerugian karena kerusakan terseitamggung sendiri oleh
tengkulak atau lembaga pemasaran yang melakukajiripesin. Contohnya pada
pengiriman dengan menggunakan pikap,paprika yajuglddilindungi dengan
dilapisi Koran agar tidak terjadi kerusakan akijpasekan saat dalam kardus. Bila
terjadi kerusakan maka harga yang dibayarkan obdtagang akan dikurangi
dengan besaran paprika yang rusak.

Sedangkan untuk resiko harga dialami oleh paranpetetika harga
paprika dipasaran jatuh dikarenakan banyaknya ptokuksi dari daerah lain
maka para petani akan menerima berapapun harga tgtaig aditetapkan para
pedagang, sedangkan para tengkulak dan pedagngrppagmengambil untung
yang sama seperti waktu harga paprika tinggi.

d. Fungsi Promosi
Kegiatan promosi paprika baru dilakukan pada aR@i0, lewat kegiatan

promosi lewat televisi dan juga lomba-lomba prodaggrikultura. Kegiatan
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promosi yang dilakukan petani ini cukup sukses rkar@roduk paprika dari
Kecamatan Tutur semakin dikenal luas hingga ke hemeri. sedangkan untuk
promosi yang dilakukan oleh para pedagang penguatpupun pengumpul antar
daerah menggunakan fasilitas penjualan melewagirnat. Promosi penjualan
melewati internet sukses membuat produk paprika mkteni Kecamatan Tutur
mampu menembus pasar paprika di luar pulau, tentidgkgan adanya penjualan
paprika hingga ke Kota Samarinda dan Bali.

Untuk mengetahui segala kegiatan pemasaran yaagu@an oleh setiap
pelaku pemasaran, berikut gambaran berbagai fyregeasaran yang dilakukan
oleh masing-masing lembaga pemasaran paprika dalaeh

Tabel 25. Fungsi Pemasaran Paprika Kecamatan Jahg Dilakukan lembaga

Pemasaran
Lembaga Pemasaran
Kegiatan Pemasaran Pedagang Pedagang Antaf
Tengkulak Pengumpul Daerah
1.Fungsi Pertukaran
a.Penjualan Paprika \ v v
b.Pembelian Paprika v v v
2.Fungsi Fisik
a.Penyimpana Paprika x \ \/
b.Pengambilan Paprika v v v
c.Pengiriman Paprika
- Dengan motor v P\ &
-Dengan Pikap v
-Dengan Truck x x v
-Dengan A r N
Kereta/pesaawat
3.Fungsi Fasilitas
a. Grading v v v
b. Sortir v v v
c. Packing
- Dengan plastik v x x
- Dengan Kertas 9 N N
Koran
- Packing Dengan » N N
Kerdus
d. Pemberian Kap! x v
e. Pembayaran Diakhir %S X v
f. Pomos X X v

Sumber : Analisis data primer 2012
Keterangan : < = melakukan
x = tidak melakukan
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5.4.4. Kolus dan Taktik Dalam Pemasar an paprika
5.4.4.1. Tingkat Petani

Pada tingkat petani, tidak ada peluang bagi petemiuk melakukan
kegiatan kolusi harga ataupun kualitas. Pada irdsinnarga dan pemasaran
petani sangat bergantung sekali pada pembeli, baiktengkulak ataupun
pedagang pengumpul. Kondisi tersebut membuat petta posisi tawar yang
lemah dan selalu bergantung pada pedagang. Sedeampgiani yang mampu
mempengaruhi harga biasanya adalah petani yanghgiea sebagai pedagang
dan memiliki jumlah tanaman yang banyak, sehinggarp kecil yang lain hanya
sebagai pengikut.

Pada aspek taktik, para petani lebih condong pagiaggmbangan
budidaya paprika sehingga paprika yang ditanam iertingkat produktifitas
yang tinggi. Pengembangan yang telah dialami dakegiatan berbudidaya
adalah penggunaan bahan organik pada tanah pupgkdigunakan, sehingga
mengurangi penggunaan pupuk kimia yang mahal hgagaRengembangan
penggunaan varietas-varietas baru juga terus didakwntuk mencari varietas

yang cocok dalam kegiatan budidaya paprika di deléeecamatan Tutur.

5.4.4.2. Tingkat Pengumpul L okal

Pengumpul lokal memiliki hubungan yang dekat dengaetani,
pengumpul lokal memiliki keuntungan-keuntungan yaeigih karena memiliki
jarak komunikasi yang mudah juga memiliki kekuatantuk membedakan
kualitas paprika dengan pasti karena untuk penenkuglitas para pedagang
umumnya memberikan nilai grade bersamaan dengaa ppetani. Sedangkan
untuk sarana penyimpanan para pengumpul juga digkén karena paprika yang
diambil langsung dari kebun, jadi paprika dipetékika ada pemesanan saja dan
langsung dikemas jadi potensi untuk susut akan lserkacil.

Namun walau memiliki hubungan yang dekat dengarmnpekegiatan
kolusi masih dilakukan oleh para pengumpul untundapatkan keuntungan
lebih ditandai dengan tidak diinformasikan langsymagla petani tentang harga
yang sedang berlaku dipasaran. Sehingga para pgsg tidak memahami

kondisi pasaran akan mudah menjual produknya delngiaya yang murah.
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5.4.4.3. Tingkat Tengkulak

Sebagai tengkulak yang memiliki hubungan yang deleatgan petani,
tengkulak memiliki keuntungan-keuntungan yang lekdrena memiliki jarak
komunikasi yang mudah. Namun walau memiliki hubumgang dekat dengan
petani kegiatan kolusi masih dilakukan oleh paragkulak untuk mendapatkan
keuntungan lebih. Para tengkulak biasanya mendptakarga bersama-sama
namun keuntungan yang di dapat tidak sampai mexagpara petani. Untuk
penentuan kualitas para pedagang umumnya membarila@argrade bersamaan
dengan para petani, walau terdapat beberapa textgikahg menentukan sendiri
dan tidak jelas pembedaannya.

Pada sisi teknis para tengkulak juga saling begsaimtuk mendapatkan
paprika dari petani. Para tengkulak biasanya telemean lewat telepon untuk
mendapatkan produk dan terkadamg memberikan hangg kebih mahal pada
petani yang telah menjadi langganan tengkulak ylaig sehingga persaingan
tidak dapat dihindarkan.

5.4.4.4. Tingkat Pedagang Antar Daerah
Taktik dan kolusi yang dilakukan oleh pedagang ramt@erah adalah

membeli produk paprika dengan harga yang relakifipuinggi sehingga menjaga
hubungan baik dengan para pedagang pengumpul.p@degang antar daerah
biasanya mendatangi langsung pada tempat pedagaggimppul menggunakan
truk atau pikap besar. Kegiatan pemasaran yangultidan oleh para pedagang
antar daerah adalah dengan mengemasi secara ldalsngga tidak mudah rusak
ketika dikirim ke tempat yang lebih jauh. Model gemasan yang digunakan
melindungi paprika degnan ditutup plastic beninglgpasetiap buahnya dan
memberikan pelindung gabus agar tak mudah rusaén&abergesekan dengan
buah lainnya.

5.5. Kinerja Pasar
Penilaian kinerja pasar merupakan suatu penilaiatuku mengetahui
seberapa jauh proses pemasaran berjalan dan segnd tujuan pemasarannya

tercapai dengan baik. Dalam penilaian kinerja patgunakan beberapa alat
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perhitungan analisis yaitu margin pemasaran, sharga di tingkat petani, share
di tingkat lembaga pemasaran, share biaya lembagagaran, dan kelayakan
tingkat usaha.

Penilaian margin pemasaran paprika dibedakan mejanis paprika yang
berdasarkan warna paprika dan grade paprika ydmtyy pada setiap lembaga
pemasaran yang terlibat. Namun tidak semua sahgarasaran menjual semua
jenis paprika yang ada, oleh karena itu akan digitunargin pemasaran

berdasarkan saluran distribusi paprika yang att@damatan Tutur.

5.5.1. AnalisisMarjin Pemasaran

Berdasarkan hasil penelitian diketahui bahwa salpeanasaran paprika di
Kecamatan Tutur memiliki 4 saluran pemasaran unmndnyalurkan produk
paprika. Pada pemasaran paprika analisis margimgaman dihitung berdasarkan
jenis (berdasarkan warna) dan grade paprika yapmldpada setiap saluran
pemasaran yang ada. Perbedaan berdasarkan warmmadardilakukan karena
nilai jual tiap paprika berbeda berdasarkan waara dangrade walaupun dalam

varietas yang sama.

5.5.1.1. AnalisisMarjin Pemasaran Saluran Pemasaran |

Pada saluran pemasaran pertama petani langsunguahehgsil
produksinya kepada konsumen langsung dengan camnginngkan langsung ke
rumah konsumen ataupun konsumen yang mendataisgingmada rumah petani.
Pada saluran pertama pengelompokkan paprika bekdasgrade masih belum
dilakukan karena konsumen membeli paprika yang digpnakan bukan untuk
dijual kembali. Pada data tabel 23 di atas dikatdlalnwa dalam memasarkan
paprika dari petani langsung ke konsumen tidakafeaitd perhitungan nilai marjin
pemasaran, hal tersebut disebabkan tidak adanysmtgErpemasaran yang terlibat
dalam saluran pemasaran yang pertama. Namun adeakt penyimpanan
paprika selama penjualan maka penyusutan papriga tegjadi, namun karena
jangka waktu yang tidak terlalu lama penyusutangytarjadi tidaklah terlalu
banyak. Penyusutan yang terjadi adalah 0,01 kgnddlakg. sehingga factor
konversinya adalah ((1-0,01)/100)= 0,99.
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Berikut hasil perhitungan penjualan paprika yangatk pada saluran

pemasaran | :
Tabel 26. Rincian Marjin Pemasaran Pada Saluran |
Jenis Paprika
No Uraian Hijau Meral Kuning
Nilai (Rp/Kg) | Nilai (Rp/Kg) Nilai (Rp/Kg)
1 | Petani
a. Perawatan 6.93 8.91 9.9
b. Transportasi 147 147 147
c. Sortasi 24,5 24,5 24,5
d. Grading 24,5 24,5 24,5
e. Packing 24,5 24,5 24,5
f. Resiko 49 49 49
g. Keuntungan 4.680,5 10.620,5 13.590,5
h. Total Biaya 7.199,5 9.179,5 10.169,5
i. Harga Jual 11.88 19.8 23.76

Sumber : Analisis data primer 2012

Harga paprika yang ditentukan oleh petani kepacdewmen berdasarkan
biaya yang dikeluarkan oleh petani dalam kegiatadidaya, biaya perawatan,
dan biaya lainnya. Keuntungan yang didapatkan gletani pada saluran
pemasaran pertama ini berbeda berdasarkan jenika@gpang dijual, pada parika
hijau petani mendapatkan keuntungan sebesar Rp0,8®G8edangkan pada
produk paprika merah petani mendapatkan keuntueghasar Rp10.620,50 dan
keuntungan Rp 13.590,50 untuk produk paprika kuniguntungan yang
didapatkan petani ini jelas lebih besar daripadajua produk paprika melalui
lembaga pemasaran, namun penjualan pada salurtampememiliki jumlah
penjualan yang sangat kecil bila dibandingkan pEaju melalui lembaga

pemasaran.

5.5.1.2. AnalisisMarjin Pemasaran Saluran Pemasaran ||
1. Analisis Marjin Pemasaran Paprika Hijau Grade A

Saluran pemasaran ke-2 terjadi kegiatan jual baefrriga dari petani
langsung pada pedagang antar daerah, kegiatan gimasi dilakukan melalui
pengiriman barang yang cukup jauh hingga ke daeshprovinsi Jawa Timur,
dan membutuhkan alat transportasi yang khusus. n§ghi pada saluran

pemasaran ke-2 menggunakan korlBemluct reference pada tingkat petani. Hal
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ini disebabkan menyusutnya berat paprika selamseprpengiriman dikarenakan
berkurangnya kadar air dalam paprika yang telahalaipetik. Dari petani ke

pedagang antar daerah terjadi penyusutan sebekgrdari 1 kuintal. Faktor

konversinya adalah ((100-2)/100)= 0,98. Berikut etalperhitungan marjin

pemasaran pada saluran pemasaran ke-2 dalam bgdvagpaprika:

Tabel 27. Rincian Margin, Distribusi Marjighare dan R-C Rasio Paprika Hijau
Grade A Saluran Pemasaran Il (Petani — Pedagaray Baerah)

No Urdfan Faktor _ Nilai Marjin Marjin [ Share R/C
Konversi | (Rp/Kg) (Rp) (%) (%)
1 | Petan 68,0:
a. Harga Jual 12.000
Pedagang antafr
2 | daerah 5.640 319Y 16,44
a. Harga Beli 12.000
b. Transportasi| 0,98 x 150 147 2,61
c. Sortasi 0,98 x 25 24,5 0,43
d. Gradinq 0,98 x 2! 24,k 0,4z
e. Packing 0,98 x 25 24,5 0,43
f. Resiko 0,98 x 124 122,5 2,17
g. Keuntungan 5.297 93,97
h. Total Biaya 343
i. Harga Jue 17.64( 5.64( 10C

Sumber : Analisis data primer 2012

Berdasarkan tabel di atas, diketahui harga juakikapijau grade A
ditingkat petani Rp 12.000,-/Kg dengan besar sipatani 68,03%. Sedangkan
untuk pedagang antar daerah paprika higaade A dijual dengan harga Rp
17.640,-/Kg dengan margin sebesar Rp 5.640,- dsarf@re harga 31,97%, dan
memiliki perhitungan R/C rasio sebesar 16,44. Bggamarjin yang didapatkan
oleh para pedagang antar daerah disebabkan perbgdaan menjalankan fungsi
dan berhubungan langsung dengan para pemesanatswnken dari jarak yang

cukup jauh.

2. Analisis Marjin Pemasaran Paprika Hijau Grade B

Pada saluran pemasaran paprika higgade B menggunakan konsep
Product reference pada tingkat petani. Harga jual paprika higrade B ditingkat
petani Rp 7.000,-/Kg, sedangkan untuk pedagang datah paprika hijagrade
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B dijual dengan harga Rp 10.780,-/Kg dengan masgibesar Rp 3.780,- dari
kegiatan penjualan petani. Harga paprika hijau egr&d yang lebih rendah
daripada grade A disebabkan oleh perbedaan kuphiaska, baik itu segi ukuran
dan kondisi buahnya. Berikut penjelasan perhiturggprika hijau grade B pada
saluran pemasaran ke-2 :

Tabel 28. Rincian Marjin, Distribusi Mariitghare Harga dan R-C Rasio Paprika
Hijau Grade B Pada Saluran Pemasaran Il (Petani — Pedagaray Ant

Daerah)

\\ ¢ i (RNJ/?g) “?3?5" I\/l(%/g)m S?JZI)E &
1 | Petani 64,94

a. Harga Jual 7.000
o 3.780 35,06 11,0

a. Harga Beli 7.000

b. Transportasi| 0,98 x 150 147 3,89

c. Sortasi 0,98 x 25 24,5 0,65

d. Grading 0,98 x 25 24,5 0,65

e. Packing 0,98 x 2! 24,5 0,65

f. Resiko 0,98 x 125| 1225 3,24

g. Keuntungan 3.437 90,93

h. Total Biaya 343

i. Harga Jual 10.780  3.780 100,00

Sumber : Analisis data primer 2012

Berdasarkan tabel di atas, diketahui beskare petani 64,94%. dan besar
share harga pada tingkat pedagang antar daerah sele€ér @ari seluruh total
harga penjualan paprika hijau grade B. Dari kegiatxsebut, pedagang antar
daerah mendapatkan keuntungan sebesar Rp 3.437Sédpngkan menurut
perhitungan R/C rasio pedagang antar daerah memabio sebesar 11,02, yang
memiliki arti besarnya keuntungan yang didapatkieih @edagang antar daerah
11,02 kali lipat dari total biaya yang harus dilekan untuk kegiatan pemasran
paprika hijau grade B. Sehingga usaha pemasarandiakukan oleh pedagang

pengumpul daerah sangat layak untuk dikembangkan la
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3. Analisis Marjin Pemasaran Paprika Merah Grade A

Pada saluran pemasaran ke-2 paprika merah gradendiliki harga jual
sebesar Rp 25.000,-/kg. Sedangkan pengumpul aatmall menjual paprika
merahgrade A dengan harga sebesar Rp 30.380,-/kg. Paprikalhm& yang
dijual oleh para pedagang antar daerah kepada pielebi&kutnya memiliki nilai
marjin sebesar Rp 5.380,-/kg. Berikut penjelasahipasgan paprika merah grade
A pada saluran pemasaran ke-2 :

Tabel 29. Rincian Margin, Distribusi Marjighare Harga dan R-C Rasio Paprika
Merah Grade A Saluran Pemasaran |l (Petani — Pedagang Antar

Daerah)

No| umman | Foor | M| Man | Vedn | e | i
1 | Petani 82,29

a. Harga Jual 25.000
7 | T 5.380 17,71] 15,69

a. Harga Beli 25.000

b. Transportasi| 0,98 x 15! 147 2,73

c. Sortasi 0,98 x 25 245 0,46

d. Grading 0,98 x 2! 245 0,46

e. Packing 0,98 x 25 24,5 0,46

f. Resiko 0,98 x 125| 122,5 2,28

g. Keuntungan 5.037 93,62

h. Total Biaya 343

i. Harga Jual 30.380 5.380 100,00

Sumber : Analisis data primer 2012
Berdasarkan tabel di atas diketahui jika paprikaamgrade A memiliki

share harga sebesat 17,71% pada tingkat pedagang aeeaid Paprika merah A
yang dijual oleh para pedagang antar daerah kgpamiéeli berikutnya memiliki
nilai marjin sebesar Rp 5.380,-/kg. Marjin terseterdistribusi dalam berbagai
fungsi-fungsi pemasaran dengan biaya total sebBgar343,-/kg. Sedangkan
menurut perhitungan R/C ratio pedagang antar damehiliki nilai R/C rasio
sebesar 17,71. Dari kegiatan tersebut, pedagamar alsterah mendapatkan
keuntungan sebesar Rp 5.037,-/kg. Keuntungan yeamgbdl oleh para pedagang

antar daerah cukup besar karena biasanya pedagarghdyang mengambil
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langsung pada petani membeli dalam jumlah yangrlEsalangsung disalurkan

kepada pengguna seperti supermarket, hotel daraast

4. Analisis Marjin Pemasaran Paprika Merah Grade B

Kegiatan pemasaran paprika merah grade B saluramagzgan ke-2
paprika meratgrade B memiliki harga jual sebesar Rp 13.000,-/kg ptwdgkat
petani. Sedangkan pengumpul antar daerah menjyaikpamerahgrade B
dengan harga sebesar Rp 16.660,-/kg. Paprika niengding dijual oleh para
pedagang antar daerah kepada pembeli berikutnyalikiemiai margin sebesar
Rp 3.660,-/kg dari nilai jual dari harga yang dikan oleh petani. Berikut
penjelasan perhitungan paprika merah grade B mdeas pemasaran ke-2 :

Tabel 30. Rincian Margin, Distribusi Marjighare Harga dan R-C Rasio Paprika
Merah Grade B Saluran Pemasaran |l (Petani — Pedagang Antar

Daerah)

No | umian | (GO (MR | Madn | vadn | e | mic
1 | Petani 78,03

a. Harga Jual 13.000
2 Zﬁg?%ilgrah 3.660 21,97| 10,67

a. Harga Beli 13.000

b. Transportas|] 0,98 x 150 147 4,02

c. Sortasi 0,98 x 25 24,5 0,67

d. Grading 0,98 x 2! 24,5 0,67

e. Packing 0,98 x 25 24,5 0,67

f. Resiko 0,98 x 12! 122,5 3,35

g. Keuntungan 3.317 90,63

h. Total Biaya 343

i. Harga Jual 16.660 3.660 10(

Sumber : Analisis data primer 2012

Berdasarkan tabel di atas diketahui jika terdegh@ire harga sebesar
21,97% pada tingkat pedagang antar daerah. Pati#&upgan marjin terdapat
nilai margin sebesar Rp 3.660,-/kg dari harga ydingl pedagang antar daerah
dengan harga yang diberikan oleh petani. Marjirsefent terdistribusi dalam
berbagai fungsi-fungsi pemasaran dengan biaya te¢dlesar Rp 343,-/kg.
Sedangkan menurut perhitungan R/C rasio pedagaag daerah sebesar 10,67.
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Dari kegiatan tersebut, pedagang antar daerah rpatk@a keuntungan sebesar
Rp 3.317,-/kg. Untuk penjualan paprika mergiade B keuntungan yang
didapatkan oleh para pedagang antar daerah tith@ls@epenjualan paprikmade

A dikarenakan untuk pemasaran papgkade B permintaan dari pelanggan tidak
sebesar paprika merghade A, hal tersebut membuat harga papmgkade B jauh
lebih rendah dari paprika merghade A.

5. Analisis Marjin Pemasaran Paprika Kuning Grade A

Pada kegiatan pemasaran paprika merah grade Basglemasaran ke-2
paprika kuning grade A memiliki harga jual sebeRpr30.000,-/kg pada tingkat
petani. Sedangkan pengumpul antar daerah menjyaikpamerahgrade B
dengan harga sebesar Rp 35.280,-/kg. Berikut peddin marjin paprika kuning
grade A pada saluran pemasran ke-2 di Kecamatam Tut

Tabel 31. Rincian Marjin, Distribusi Marjirghare Harga dan R-C Rasio Paprika
Kuning Grade A Saluran Pemasaran Il (Petani — Pedagang Antar

Daerah)

No| Uraian | oKOr (é\lp;}?g) M(?e?,'f I\/l(%/g)m ngr)e IS
1 | Petani 85,03

a. Harga Jual 30.000
g |([Pedadang 5.280 14,97| 1539

a. Harga Beli 30.000

b. Transportas| 0,98 x 150 147 2,78

c. Sortasi 0,98 x 25 24,5 0,46

d. Grading 0,98 x 25 24,5 0,46

e. Packing 0,98 x 25 24,5 0,46

f. Resiko 0,98 x 12! 122,5 2,32

g. Keuntungan 4.937 93,50

h. Total Biaya 343

i. Harga Jual 35.280 5.280 10(

Sumber : Analisis data primer 2012

Berdasarkan tabel di atas, diketahui jika terdgesbedaan marjin pada
penjualan paprika kuningrade A yang dijual oleh petani kepada para pedagang
antar daerah dengan harga jual pedagang antahdesgyada pembeli berikutnya,

dengan nilai marjin sebesar Rp 5.280,-/kg atau 9%6,3Sedangkan menurut
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perhitungan R/C ratio pedagang antar daerah selie&&7. Dari kegiatan

tersebut, pedagang antar daerah mendapatkan kgantsebesar Rp 4.937,-/kg.
Pada saluran Il untuk setiap penjualan paprikaegfachemiliki besar keuntungan
hampir sama dikarenakan penjualan semua paprika fjuglewati proses yang

Sama.

6. Analisis Marjin Pemasaran Paprika Kuning Grade B

Tabel 32. Rincian Margin, Distribusi Margin, Shatarga dan R-C Ratio Paprika
Kuning Grade B Saluran Pemasaran Il (Petani — Redp§engumpul

Daerah)

No| Ui | Caor | M | Ve VeS| Soare| Ric
1 | Petani 80.56

a. Harga Jual 15.000
2 g:g;%ang antaf 3620 19.44| 10.55

a. Harga Beli 15.000

b. Transportasi | 0,98 x 150 147 4.06

c. Sortasi 0,98 x 25 24,5 0.68

d. Grading 0,98 x 25 24,5 0.68

e. Packing 0,98 x 25 24,5 0.68

f. Resiko 0,98 x125| 1225 3.38

g. Keuntungan 3.277 90.52

h. Total Biaya 343

i. Harga Jual 18.620 3620 10(

Sumber : Analisis data primer 2012

Penjualan paprika kuning grade B pada saluran ker@asarkan tabel 32
di bawah, diketahui hasil analisa terhadap masjware dan R/C ratio menjelaskan
bahwa harga paprika kuning grade B ditingkat peRmi15.000,-/kg dan nilai
share sebesar 80,56 dari harga jual. Pada tingldegang antar daerah paprika
kuning grade B dijual dengan harga Rp 18.620,-#dirggga terdapat margin
sebesar Rp 3.620,-/kg. Matrjin tersebut terdistrilslzdam bentuk biaya sebesar
Rp 343,-/kg. Sedangkan menurut perhitungan R/@ na¢édagang antar daerah
sebesar 10,55. Dari kegiatan tersebut, pedagamar alsterah mendapatkan
keuntungan sebesar Rp 3.277,-/kg. Nilai harga kaptdengan grade B yang
dijual oleh petani nilainya jauh dibawah paprikg@hiyang berkategori grade A,
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hal tersebut dikarenakan terdapat perbedaan ksiaditantara kedua kategori

tersebut dan tingkat permintaan yang berbeda.

5.5.1.3. AnalisisMar gin Pemasaran Saluran Pemasaran |11

1. Analisis Marjin Pemasaran Paprika Hijau Grade A

Tabel 33. Rincian Margin, Distribusi Margin, Shatarga dan R-C Ratio Paprika
Hijau Grade A Saluran Pemasaran lll (Petani — Paag@gengumpul —
Pedagang Antar Daerah)

No| U | faMor | M| Mergn Maign| Shae rc
1 | Petani 56,88
a. Harga Jual 12.000
2 | Pengumpul 5.062,5 24,00 | 1,59
a. Harga Beli 12.00Q
b. Transportasi 0,975 x 2000 1.950 21,43
C. Sortasi 0,975 x 25 24,38 0,2f
d. Grading 0,975 x 25 24,38 0,2y
e. Packing 0,975 x 12% 121,88 1,34
f. Resiko 0,975 x 1100 1.072,5 11,79
g. Keuntungan 1.869,38 20,55
h. Total Biaya 3.193,18 35,10
i. Harga Jual 17.062,5 55,64
g | Fecagang Antar 4.035,5 19,13 | 3,91
a. Harga Beli 17.062.6
b. Transportasi 0.959 x 150 143,85 1,58
c. Sortasi 0.959 x 25 23,98 0,26
d. Grading 0.959 x 25 23,98 0,26
e. Packing 0.959 x 25 23,94 0,2b
f. Resiko 0.959 x 850 815,15 8,96
g. Keuntungan 3.004,58 33,02
h. Total Biaya 1.030,98 11,33
i. Harga Jual 21.098 44,36
Total 9.098 100 100

Sumber : Analisis data primer 2012

Saluran pemasaran ke 3 melibatkan 2 lembaga peamasi@ngan alur

petani kemudian pedagang pengumpul lokal yang kemysedagang pengumpul

daearah. Adanya perpindahan produk paprika daleak tartentu mengakibatkan

menyusutnya berat

dari

paprika.

Sehingga dalam itpagan marjin
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menggunakan konseproduct reference pada tingkat petani untuk mengetahui
perhitungan dengan konversi berat penyusutan yadaggh Kegiatan pemasaran
dari petani ke pengumpul lokal terjadi penyusutabesar 2,5 kg dari 1 kuintal,
sehingga faktor konversinya adalah ((100-2,5)/100)975. Sedangkan dari
pengumpul ke pedagang antar daerah mengalami pgayukembali sebesar 4
kg, sehingga perhitungannya ((97,5-4)/97,5)= 0,959.

Berdasarkan tabel 33, diketahui harga jual pagrijeu grade A ditingkat
petani Rp 12.000,-/Kg dengan besar share petaid8%®, Sedangkan untuk
pengumpul lokal paprika hijau grade A dijual dendaarga Rp 17.062,50/kg
dengan margin sebesar Rp 5.062,50- dan besar [shiay@ 24%, dan perhitungan
R/C rasio sebesar 1,59. Sedangkan pada penguegaidmenjual paprika hijau
grade A dengan harga Rp 21.098,-/Kg dan memperolalgin sebesar Rp
4.035,50/kg sehingga share yang diterima oleh papgudaerah sebesar 19,13%
dan menurut perhitungan R/C rasio sebesar 3,31.

Berdasar tabel 33 dapat diketahui jika dari totaarjin sebesar
Rp9.098,00/kg, pengumpul lokal mendapatkan bagiamarjim sebesar
Rp4.035,50/kg. Nilai marjin tersebut terdistribupada pengelaran biaya
pemasaran sebesar Rp 3.193,13/kg dan keuntungdn8R$,38/kg. Sedangkan
pengumpul antar daerah mendapatkan marjin sebgsat.#35,50/kg, dengan
besar biaya Rp 1.030,93/kg dan keuntungan sebgs&.(R4,58/kg. Perbedaan
keuntungan tersebut disebabkan oleh perbedaan bgmasaran yang
dikeluarkan pada setiap lembaga pemasaran yantpateripada tengkulak
penjualan yang dilakukan melewati jarak yang jaehirgyga biaya transportasi
lebih besar.

2. Analisis Marjin Pemasaran Paprika Hijau Grade B

Pemasaran paprika hijau grade B berdasarkan tahedilBetahui harga
jual paprika hijau grade B ditingkat petani Rp DOAMKg dengan besar share
petani 50,34%. Sedangkan untuk pengumpul lokalikegrjau grade B dijual
dengan harga Rp 11.212,50/Kg dengan margin selfgsat.212,50 dan besar
share harga 30,29%, dan rasio sebesar 1,32. Seadapgkla pengumpul daerah
menjual paprika hijau grade B dengan harga Rp 5380Kg dan memperoleh
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margin sebesar Rp 2.693,-/Kg sehingga share yateginda oleh pengumpul
daerah sebesar 19,37% dan menurut perhitunganaRi€Csebesar 2,61.

Dari tabel 34 dapat diketahui jika dari total marjsebesar Rp
6.905,50/Kg, pengumpul lokal mendapatkan bagian jimasebesar Rp
4212,50/Kg. Nilai marjin tersebut terdistribusi paplengelaran biaya pemasaran
sebesar Rp 3.193,13/Kg dan keuntungan Rp 1.01933&&dangkan pengumpul
antar daerah mendapatkan marjin sebesar Rp 2.@83,@@ngan besar biaya Rp
1.030,93/Kg dan keuntungan sebesar Rp 1.662,00/kg.

Tabel 34. Rincian Margin, Distribusi Margin, Shatarga dan R-C Ratio Paprika
Hijau Grade B Saluran Pemasaran Il (Petani — Rad@agengumpul —
Pedagang Antar Daerah)

Faktor Nilai Margin | Margin | Share

ae Nl Konversi | (Rp/Kg) | (Rp) | (@) | () | N/
1 | Petani 50.34
a. Harga Jual 7000
2 | Pengumpul 42125 107.24 30.29 1132
a. Harga Beli 7000
b. Transportasi 0.975x2.000 195( 28.p4
c. Sortasi 0.975 x 25 24.38 0.3b
d. Grading 0.975 x 25 24.38 0.35
e. Packing 0.975x 125 121.88 1.76
f. Resiko 0.975x1.10Q  1072.% 15.53
g. Keuntungan 1019.38 14.76
h. Total Biaya 3193.13 46.24
i. Harga Jual 11212.5 61.00
3 gg‘;’;‘gﬁ”g antar 2693 | 53.93| 19.37 2.61
a. Harga Beli 11212.5
b. Transportasi 0.959 x 150  143.85 2.08
C. Sortasi 0.959 x 25 23.98 0.3p
d. Grading 0.959 x 25 23.98 0.35
e. Packing 0.959 x 25 23.98 0.3b
f. Resiko 0.959 x 850  815.15% 11.80
g. Keuntungan 1662 24.0¢
h. Total Biaya 1030.93 14.98
i. Harga Jual 13905.5 39.00
Total 6905.5 100.00 100.00

Sumber : Analisis data primer 2012
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3. Analisis Marjin Pemasaran Paprika Merah Grade A

Penjualan paprika merah grade A pada saluran ker¢eabarkan tabel 35
di bawah, diketahui harga jual paprika merah graditingkat petani Rp 25000,-
/Kg dengan besar share petani sebesar 70,46%. dgk@shanintuk pengumpul
lokal, paprika merah grade A dijual dengan harga 3@m®25,00/Kg dengan
margin sebesar Rp 5.225,00 dan besar share hargd%4Sedangkan pada
pengumpul daerah menjual paprika merah grade A aenbarga Rp
35.483,00/Kg dan memperoleh margin sebesar Rp B@%®hingga share yang
diterima oleh pengumpul daerah sebesar 14,82%

Tabel 35. Rincian Margin, Distribusi Margin, Shatarga dan R-C Ratio Paprika
Merah Grade A Saluran Pemasaran lll (Petani — Redpgengumpul —
Pedagang Antar Daerah)

No| uman |\ FAer | M |Merom| Vern) Shee | rc
1 | Petani 70,46
a. Harga Jual 25.000
2 | Pengumpul 5.225 80,7[7 14,73 1,61
a. Harga Beli 25.000
b. Transportasi 0.975x2.000 1.950 18,60
c. Sortasi 0.975 x 25 24,38 0,28
d. Grading 0.975 x 25 24,38 0,28
e. Packing 0.975 x 25 24,38 0,28
f. Resiko 0.975x1.25Q0 1.218,75 11,63
g. Keuntungan 1.983,13 18,92
h. Total Biaya 3.241,88 30,93
i. Harga Jual 30.225 49,84
3 gg‘;ﬁ‘gﬁ”g antar 5258 | 66,40 14,82 3,00
a. Harga Beli 30.225
b. Transportasi 0.959 x 150 143,85 1,37
c. Sortasi 0.959 x 25 23,98 0,28
d. Grading 0.959 x 25 23,98 0,28
e. Packing 0.959 x 25 23,99 0,23
f. Resiko 0.959x1.550 1.486,45 14,18
g. Keuntungan 3.555,78 33,92
h. Total Biaya 1.702,28 16,24
i. Harga Jual 35.483 50,16
Total 10.483 100 100

Sumber : Analisis data primer 2012
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Berdasarkan tabel 35 diatas, diketahui terdapal toarjin sebesar Rp
10.483,00/Kg, pengumpul lokal mendapatkan bagianrjimasebesar Rp
5.225,00/Kg. Nilai marjin tersebut terdistribusdpgpengeluaran biaya pemasaran
sebesar Rp 3.241,88/Kg dan keuntungan Rp 5.2250@&dangkan pengumpul
antar daerah mendapatkan marjin sebesar Rp 5.2k@,@@ngan besar biaya Rp
1.702,23/Kg dan keuntungan sebesar Rp 3.555,78&&gdasarkan perhitungan
R/C rasio diketahui bila pedagang lokal memilikisica sebesar 1,61. Dan
pedagang antar daerah memiliki rasio sebesar 3,09.

4. Analisis Marjin Pemasaran Paprika Merah Grade B

Tabel 36. Rincian Margin, Distribusi Margin, Shatarga dan R-C Ratio Paprika
Merah Grade B Saluran Pemasaran Il (Petani — Redggengumpul —
Pedagang Antar Daerah)

No| umm | Feor | M Ve Ve Shae) i
1 | Petani 58,94
a. Harga Jual 13.00¢
2 | Pengumpul 4,550 80,65 | 20,63| 1,6%
a. Harga Beli 13.000
b. Transportasi 0,975x2.000 1.950 21,63
c. Sortasi 0,975 x 25 24,375 0,2/7
d. Grading 0,975 x 25 24,375 0,2y
e. Packing 0,975 x 125 121,875 1,35
f. Resiko 0,975 x 650  633,7% 7,00
g. Keuntungan 1.795,63 19,83
h. Total Biaya 2.754,38 30,41
i. Harga Jual 17.550 50,24
3 ;Z‘;?gla”g ant 4.507| 61,83 | 20,43| 4,12
a. Harga Beli 17.550
b. Transportasi 0,959 x 150 143,85 1,59
c. Sortasi 0,959 x 25 23,975 0,26
d. Grading 0,959 x 25 23,975 0,26
e. Packing 0,959 x 25 23,97b 0,26
f. Resiko 0,959 x 900 877,5 9,69
g. Keuntungan 3.413,7 37,69
h. Total Biaya 1.093,28 12,07
i. Harga Jual 22.057 49,76
Total 9.057 100 100

Sumber : Analisis data primer 2012
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Sedangkan penjualan paprika merah grade B berdastakel 36, diketahui
harga jual paprika merah grade B ditingkat petgmil3.000,-/Kg dengan besar
share petani 58,94%. Sedangkan untuk pengumpul pafaika merah grade B
dijual dengan harga Rp 17.550,00/Kg dengan margbesar Rp 4.550,00 dan
besar share harga 20,63%, dan rasio sebesar kf@&ngkan pada pengumpul
daerah menjual paprika merah grade B dengan ham®2057,00/Kg dan
memperoleh margin sebesar Rp 4.507,00/Kg, sehisgee yang diterima oleh
pengumpul daerah sebesar 20,43% dan menurut peganuR/C rasio sebesar
4,12 .Dari perhitungan marjin pada tabel di atastdikui jika dari total marjin
sebesarRp 9.057,00/Kg, pengumpul lokal mendapdikgian marjin sebesar Rp
4.550,00/kg. Nilai marjin tersebut terdistribusidpapengelaran biaya pemasaran
sebesar RR2.754,38g dan keuntungan Rp.795,62kg. Sedangkan pengumpul
antar daerah mendapatkan marjin sebesar Rp 4.3K3,@&ngan besar biaya Rp
1.093,2%kg dan keuntungan sebesar R413,7Kg.

5. Analisis Marjin Pemasaran Paprika Kuning Grade A

Berdasarkan tabel 37 di bawah, diketahui hargagaptika Kuning grade
A ditingkat petani Rp 30.000,00/Kg dengan besarreshpetani 77,24%.
Sedangkan untuk pengumpul lokal paprika Kuning grAddijual dengan harga
Rp 35.100,00/Kg dengan margin sebesar Rp 5.100s00 be¢sar share harga
13,13%, sedangkan besar rasio sebesar 1,42. Sedapgila pengumpul daerah
paprika Kuning grade A dijual dengan harga Rp 388%¥Kg dan memperoleh
margin sebesar Rp 3739,50 sehingga share yangditeieh pengumpul daerah
sebesar 9,63% dan menurut perhitungan R/C rasesael,89.

Dari perhitungan margin di atas dapat diketahua jdari total marjin
sebesar Rp 8.839,50/Kg, pengumpul lokal mendapalayian marjin sebesar
Rp5.100,00/kg. Nilai marjin tersebut terdistribupada pengeluaran biaya
pemasaran sebesar Rp 3.583,13/Kg dan keuntungdn5R6,88/Kg. Sedangkan
pengumpul antar daerah mendapatkan marjin sebgsa. B89,50/kg, dengan
besar biaya Rp 1.974,38/Kg dan keuntungan sebgsarm5,13/kg. Perhitungan
R/C rasio dengan nilai diatas 1 menunjukkan jikahaspemasaran paprika yang

dilakukan oleh setiap lembaga pemasaran layak uhlaksanakan.
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Tabel 37. Rincian Margin, Distribusi Margin, Sh&targa dan R-C Ratio Paprika
Kuning Grade A Saluran Pemasaran lll (Petani — §aua Pengumpul
— Pedagang Antar Daerah)

No| | umman | Ao | M| Marn M| Sherel
1 | Petani 77,24
a. Harga Jual 30.000
2 | Pengumpul 5.100 98,23 13,13 142
a. Harga Beli 30.000
b. Transportasi 0,975x2.000 1.950 22|06
c. Sortasi 0,975 x 25 24,375 0,28
d. Grading 0,975 x 25 24,375 0,28
e. Packing 0,975 x 12% 121,875 1,38
f. Resiko 0,975x1.500  1.462,6 16,55
g. Keuntungan 1.516,88 17,16
h. Total Biaya 3.583,18 40,54
i. Harga Jual 35.100 57,70
5 | P 3.739,5 64,64| 9,63| 1,89
a. Harga Beli 35.100
b. Transportasi 0,959 x 150 146,25 1,65
c. Sortasi 0,959 x 25 24,375 0,28
d. Grading 0,959 x 25 24,375 0,28
e. Packing 0,959 x 25 24,376 0,28
f. Resiko 0,959x1.80( 1.755 19,85
g. Keuntungan 1.765,13 19,97
h. Total Biaya 1.974,38 22,34
i. Harga Jual 38.839,5 42,30
Total 8.839,5 100 100

Sumber : Analisis data primer 2012

6. Analisis Marjin Pemasaran Paprika Kuning Grade B

Berdasarkan tabel 38 di bawah, diketahui hargagaptika Kuning grade
B ditingkat petani Rp 15000,-/Kg dengan besar spatani 62,57%. Sedangkan
untuk pengumpul lokal paprika Kuning grade B dijudéngan harga Rp
19.500,00/Kg dengan margin sebesar Rp 4.500,00eésar share harga 18,77%,

dan rasio sebesar 1,58. Sedangkan pada pengumerdhdaenjual paprika
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Kuning grade B dengan harga Rp 23.975,00/Kg dan peesieh margin sebesar
Rp 4.475,00 sehingga share yang diterima oleh pepgudaerah sebesar 18,67%
dan menurut perhitungan R/C rasio sebesar 3,46.

Dari tabel di bawah, diketahui jika dari total nmarjsebesarRp
8.975,00/Kg, dari nilai tersebut pengumpul lokal na@patkan bagian marjin
sebesar Rp 4.500,00/kg. Nilai marjin tersebut gtnthusi pada pengeluaran biaya
pemasaran sebesar Rp 2.851,00/kg dan keuntungan6R®,00/kg. Sedangkan
pengumpul antar daerah mendapatkan marjin sebgsat.4¥5,00/kg, dengan
besar biaya Rp 1291,88/kg dan keuntungan sebesai1RBp,13/kg.

Tabel 38. Rincian Margin, Distribusi Margin, Shatarga dan R-C Ratio Paprika
Kuning Grade B Saluran Pemasaran lll (Petani — gaat@Pengumpul
— Pedagang Antar Daerah)

No| umian | Feor | e |Mern) Men | stare| ac
1 | Petani 62.57
a. Harga Jual 15000
2 | Pengumpul 4500 81.9p 18.47 1|58
a. Harga Beli 15000
b. Transportasi 0.975 x 2000 1950 2173
c. Sortasi 0.975 x 25 24.375 0.2]7
d. Grading 0.975 x 25 24.375 0.2f7
e. Packing 0.975x 125 121.875 1.36
f. Resiko 0.975x 750  731.25% 8.15
g. Keuntungan 1648.183 18.36
h. Total Biaya 2851.88 31.78
i. Harga Jual 19500 50.14
3 ggg?gﬁ”g antar 4475 | 64.25| 18.67 3.46
a. Harga Beli 19500
b. Transportasi 0.959 x 150  146.25 1.63
c. Sortasi 0.959 x 25 24.375 0.2;7
d. Grading 0.959 x 25 24.375 0.2
e. Packing 0.959 x 25| 121.875 1.36
f. Resiko 0.959 x 1000 975 10.86
g. Keuntungan 3183.18 35.47
h. Total Biaya 1291.88 14.39
i. Harga Jual 23975 49.86
Total 8975| 100.00 100.00

Sumber : Analisis data primer 2012
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5.5.1.4. AnalisisMargin Pemasaran Saluran Pemasaran |1V
1. Analisis Marjin Pemasaran Paprika Hijau Grade A

Saluran pemasaran ke 4 melibatkan 2 lembaga peamas@ngan alur
petani kemudian tengkulak yang kemudian pedagangymepul daearah. Adanya
perpindahan produk paprika dalam jarak tertentu gakibatkan menyusutnya
berat dari paprika. Sehingga dalam perhitungan imamnenggunakan konsep
Product reference pada tingkat petani untuk mengetahui perhitungangdn
konversi berat penyusutan yang hilang. Kegiatan gsaman dari petani ke
pengumpul lokal terjadi penyusutan sebesar 2 kgld&uintal, sehingga faktor
konversinya adalah ((100-2)/100)= 0,98. Sedanglainpngumpul ke pedagang
antar daerah mengalami penyusutan kembali sebesakg,4 sehingga
perhitungannya ((98-3,5)/98)= 0,964.

Berdasarkan tabel 39 di bawah, diketahui hargagaptika hijau grade A
ditingkat petani Rp 12.000,00/Kg dengan besar shatani 69,16%. Sedangkan
untuk paprika hijau grade A dijual oleh tengkulandan harga Rp 13.720,00/Kg
dengan margin sebesar Rp 1.720,00 dan besar shaga B,91%, dan rasio
sebesar 11,7. Sedangkan pada pengumpul daerahamnpaprika hijau grade A
dengan harga Rp 17.352,00/Kg dan memperoleh maajesar Rp 3.632,00,
sehingga share yang diterima oleh pengumpul daeediesar 20,93% dan
menurut perhitungan R/C rasio sebesar 4,07.

Dari tabel 39 di bawah, diketahui jika dari totalammn sebesar Rp
5.352,50/kg, dari marjin tersebut tengkulak mendapabagian marjin sebesar
Rp 1.720,00/kg. Nilai marjin tersebut terdistribusada pengeluaran biaya
pemasaran sebesar Rp 147,00/kg dan keuntungan FRf,d0/kg. Sedangkan
pengumpul antar daerah mendapatkan marjin sebgsa.632,00/kg, dengan
besar biaya Rp 891,00/kg dan keuntungan sebesaf.R4D,30/kg.Berikut

perhitungan analisis margin pemasaran pada sakerdn
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Tabel 39. Rincian Margin, Distribusi Margin, Shatarga dan R-C Ratio Paprika
Hijau Grade A Saluran Pemasaran IV (Petani — Telaggka Pedagang

Antar Daerah)

No| | Feor | Ml M Maign Shere) puc

1 | Petani
a. Harga Jual 12.000 69,16

2 | Tengkulak 1.7200 32,14 991 11,70
a. Harga Beli 12.00d
b. Transportasi 0,98 x 5(Q 49 0,9
c. Sortasi 0,98 x 25 24,5 0,46
d. Grading 0,98 x 25 24,5 0,46
e. Packing 0,98 x 25 24,5 0,46
f. Resiko 0,98 x 25 24,5 0,46
g. Keuntungan 1.573 29,39
h. Total Biaya 147 2,75
i. Harga Jual 13.720 32,14

3 gzgﬁglang antar 3.632 | 67,86| 20,93 4,07
a. Harga Beli 13.720
b. Transportasi 0,964 x 150 144.6 2,70
c. Sortasi 0,964 x 25 24,1 0,45
d. Grading 0,964 x 25 24,1 0,45
e. Packing 0,964 x 25 24,1 0,45
f. Resiko 0,964 x 700 674,8 12,61
g. Keuntungan 2.740,3 51,20
h. Total Biaya 891,70 16,66
i. Harga Jual 17.352 67,86
Total 5.352 100 100

Sumber : Analisis data primer 2012

2. Analisis Marjin Pemasaran Paprika Hijau Grade B
Berdasarkan tabel 40 di bawah, diketahui hargagaptika hijau grade B

ditingkat petani Rp 7.000,00/Kg dengan besar spatani 60,51%. Sedangkan
untuk paprika hijau grade B dijual oleh tengkulangan harga Rp 8.820,00/Kg
dengan margin sebesar Rp 1.820,00 dan besar shega h5,73%, dan rasio
sebesar 12,38. Sedangkan pada pengumpul daerabamgaprika hijau grade B

dengan harga Rp 11.568,00/kg dan memperoleh maeesar Rp 2.748,00
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sehingga share yang diterima oleh pengumpul dasrbhbsar 25% dan menurut
perhitungan R/C rasio sebesar 4,22.

Tabel 40. Rincian Margin, Distribusi Margin, Sh&targa dan R-C Ratio Paprika
Hijau Grade B Saluran Pemasaran lll (Petani — Teladk— Pedagang
Antar Daerah)

No| | SO | M |Margn e | Share| i
1 | Petani
a. Harga Jual 7.000 60,51
2 | Tengkulak 1.820 39,84 15,73 12,88
a. Harga Beli 7.000
b. Transportasi 0,98 x 5@ 49 1,0[7
c. Sortasi 0,98 x 25 24,5 0,54
d. Grading 0,98 x 25 24,5 0,54
e. Packing 0,98 x 25 24,5 0,54
f. Resiko 0,98 x 25 24,5 0,54
g. Keuntungan 1.673 36,62
h. Total Biaya 147 3,22
i. Harga Jual 8.820 39,84
SN 2.748| 60,16| 23,76 4,22
a. Harga Beli 8.820
b. Transportasi 0,964 x 150 1446 3,17
c. Sortasi 0,964 x 25 24,1 0,58
d. Grading 0,964 x 25 24,1 0,53
e. Packing 0,964 x 25 24,1 0,58
f. Resiko 0,964 x 450  433,§ 9,50
g. Keuntungan 2.097,8 45,91
h. Total Biaya 650,70 14,24
i. Harga Jual 11.568 60,16
Total 4.568 100 100

Sumber : Analisis data primer 2012
Dari tabel di atas, diketahui dari total marjin R®68,00/kg tengkulak

mendapatkan bagian marjin sebesar Rp 1.820,00,Mi@i marjin tersebut
terdistribusi pada pengeluaran biaya pemasaransaeb@p 147,00/kg dan
keuntungan Rp 1.673,00/kg. Sedangkan pengumpul d@atrah mendapatkan
matrjin sebesar Rp 2.748,00/kg, dengan besar bipy@bR,70/kg dan keuntungan
sebesar Rp 2.097,00/kg. Nilai perhitungan R/C rasiag berada di atas 1

menandakan bila usaha pemasaran paprika yangysdauatuk dikembangkan.
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3. Analisis Marjin Pemasaran Paprika Merah Grade A

Berdasarkan tabel 41 di bawah, diketahui hargagaptika merah grade
A ditingkat petani Rp 25.000,00/Kg dengan besarreshpetani 78,59%.
Sedangkan untuk paprika merah grade A oleh tengldijaal dengan harga Rp
26.460,00/kg dengan margin sebesar Rp 1.460,0(0belsar share harga 4,59%,
dan perhitungan R/C rasio sebesar 9,93. Sedangida pengumpul daerah
menjual paprika merah grade A dengan harga Rp 3108/kg dan memperoleh
margin sebesar Rp 5.352,00, sehingga share yagwitoleh pengumpul daerah
sebesar 16,82% dan menurut perhitungan R/C rasesae3,52.

Tabel 41. Rincian Margin, Distribusi Margin, Shatarga dan R-C Ratio Paprika
Merah Grade A Saluran Pemasaran IV (Petani — TdakkuPedagang
Antar Daerah)

Faktor Nilai | Margin| Margin | Share

Ne Y Konversi | (Rp/Kg)| (Ro) | (%) | () | /€
1 | Petani
a. Harga Jual 25.000 78,39
2 | Tengkulak 1.460 21,43 459 9,83
a. Harga Beli 25.00(
b. Transportasi 0,98 x 50 49 0,7p
c. Sortasi 0,98 x 25 24,5 0,36
d. Grading 0,98 x 25 24,5 0,36
e. Packing 0,98 x 25 24,5 0,36
f. Resiko 0,98 x 25 24,5 0,36
g. Keuntungan 1.313 19,27
h. Total Biaya 147 2,16
i. Harga Jual 26.460 21,43
3 ggg?gﬁ”g Antar 5352| 7857 16,87 3,52
a. Harga Beli 26.46(
b. Transportasi 0,964 x 150 1446 2,12
c. Sortasi 0,964 x 25 24,1 0,35
d. Grading 0,964 x 25 24,1 0,35
e. Packing 0,964 x 25 24,1 0,36
f. Resiko 0,964x1350 1.301/4 19,10
g. Keuntungan 3.833,7 56,28
h. Total Biaya 1.518,3 22,29
i. Harga Jual 31.812 78,57
Total 6.812 100 100

Sumber : Analisis data primer 2012
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Sedangkan penjualan paprika merah grade B berdasddsi tabel 41 di
atas, diketahui bila dari total marjin sebesar R@1LB,00/kg, dari total marjin
tersebut tengkulak mendapatkan bagian marjin sekdepal.460,00/kg. Nilai
marjin tersebut terdistribusi pada pengeluaran abiggmasaran sebesar Rp
147,00/kg dan keuntungan Rp 1.313,00/kg. Sedangkagumpul antar daerah
mendapatkan marjin sebesar Rp 5.352,00/kg, dengsar biaya Rp 1518,30/kg
dan keuntungan sebesar Rp 3.833,00/kg.

4. Analisis Marjin Pemasaran Paprika Merah Grade B

Tabel 42. Rincian Margin, Distribusi Margin, Sh&targa dan R-C Ratio Paprika
Merah Grade B Saluran Pemasaran IV (Petani — TéalgkuPedagang
Pengumpul Daerah)

No| urman | Faor | Ml | Mergn Magn| Shate| i

1 | Petani
a. Harga Jual 13.000 70,18

2 | Tengkulak 1.700 30,77 9,18 11,56
a. Harga Beli 13.000
b. Transportasi 0,98 x 5(Q 49 0,89
c. Sortasi 0,98 x 25 24,5 0,44
d. Grading 0,98 x 25 24,5 0,44
e. Packing 0,98 x 25 24,5 0,44
f. Resiko 0,98 x 25 24,5 0,44
g. Keuntungan 1.553 28,11
h. Total Biaya 147 2,66
i. Harga Jual 14.700 30,77

3 ngf‘gr?”g Antar 3616| 68,02 1974 3,85
a. Harga Beli 14.700
b. Transportasi 0,964 x 150 144.,6 2,72
c. Sortasi 0,964 x 25 24,1 0,45
d. Grading 0,964 x 25 24,1 0,45
e. Packing 0,964 x 25 24,1 0,45
f. Resiko 0,964 x 750 723 13,60
g. Keuntungan 2.885 50,34
h. Total Biaya 939,90 17,68
i. Harga Jual 18.525 68,02
Total 5.316 100 100

Sumber : Analisis data primer 2012
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Berdasarkan tabel di atas, diketahui harga juatik@pmerah grade B
ditingkat petani sebesar Rp 13000,00/Kg denganrbsgisare petani 70,98%.
Sedangkan untuk paprika merah grade B di tingkatnpelijual dengan harga Rp
14.700,00/kg dengan harga tersebut petani mendapatkargin sebesar Rp
1.700,00 dan besar share harga 9,28% dan perhitURfa rasio sebesar 11,56.
Sedangkan pada tinkat pengumpul daerah menjuakpaperah grade B dengan
harga Rp 18.316,00/kg dan memperoleh margin seBgsar616,00. Berdasarkan
perhitungan share, pedagang antar daerah mendapdittabusi share sebesar
19,74% sedangkan menurut perhitungan R/C rasio ausang dilakukan
olehpedagang antar daerah memiliki nilai sebe&#r. 3,

Berdasarkan perhitungan marjin dapat diketahui fileai total marjin
sebesar Rp 5.316,00/kg, tengkulak mendapatkan rbagiarjin sebesar Rp
1.700,00/kg. Nilai marjin tersebut terdistribusdpapengeluaran biaya pemasaran
sebesar Rp 147,00/kg dan keuntungan Rp 1.553,0&@&dangkan pengumpul
antar daerah mendapatkan marjin sebesar Rp 3.6k®,@@ngan besar biaya Rp
939,00/kg dan keuntungan sebesar Rp 2.676,00/kg.

5. Analisis Marjin Pemasaran Paprika Kuning Grade A

Berdasarkan tabel 43, diketahui harga jual papkkaing grade A
ditingkat petani Rp 30.000,00/Kg dengan besar spada tingkat petani sebesar
77,80%. Sedangkan untuk paprika kuning grade A t#elgkulak dijual dengan
harga Rp 31.360,00/kg dengan besar margin seb@s&r380,00 dan besar share
harga 3,53%. Menurut perhitungan R/C rasio tingkalayakan dengan nilai
sebesar 9,59. Sedangkan pada pengumpul daerahamgsgjuika kuning grade A
dengan harga Rp 38.560,00/Kg dan memperoleh maegesar Rp 7.200,00
sehingga share yang diterima oleh pengumpul daeediesar 18,67% dan
menurut perhitungan R/C rasio sebesar 4,09.

Dari tabel 43 di bawah, diketahui jika dari totalamin sebesar Rp
8.560,00/kg, tengkulak mendapatkan bagian marjpess Rp 1.360,00/kg. Nilai
marjin tersebut terdistribusi pada pengeluaran abiggmasaran sebesar Rp
147,00/kg dan keuntungan Rp 1.213,00/kg. Sedangkagumpul antar daerah
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mendapatkan marjin sebesar Rp 7.200,00/kg, dengsar Ibiaya Rp 1.759,00/kg
dan keuntungan sebesar Rp 5.440,70/kg.

Tabel 43. Rincian Margin, Distribusi Margin, Sh&targa dan R-C Ratio Paprika
Kuning Grade A Saluran Pemasaran IV (Petani — Telagk —
Pedagang Antar Daerah)

Vo umman | KOs | e Mergin) Sherel mic

1 | Petani
a. Harga Jual 30.000 76,92

2 | Tengkulak 1.360 15,11 3,49 9,25
a. Harga Beli 30.000
b. Transportasi 0,98 x 50 49 0,54
c. Sortasi 0,98 x 25 24,5 0,27
d. Grading 0,98 x 25 24,5 0,27
e. Packing 0,98 x 25 24,5 0,27
f. Resiko 0,98 x 25 24,5 0,27
g. Keuntungan 1.213 13,48
h. Total Biaya 147 1,63
i. Harga Jual 31.360 15,11

5 | P A 7200| 8411 1867 4,00
a. Harga Beli 31.360
b. Transportasi 0,964 x 150 144.6 1,69
c. Sortasi 0,964 x 25 24,1 0,28
d. Grading 0,964 x 25 24,1 0,28
e. Packing 0,964 x 25 24,1 0,28
f. Resiko 0,964x1.600 1.542.4 18,02
g. Keuntungan 5.440,Y 63,56
h. Total Biaya 1.759,30 20,55
i. Harga Jual 38.560 84,11
Total 9.000 100 100

Sumber : Analisis data primer 2012

6. Analisis Marjin Pemasaran Paprika Kuning Grade B

Berdasarkan tabel di atas, diketahui harga juali@kuning grade B
ditingkat petani Rp 15.000,00/kg dengan besar spatani 72,37%. Sedangkan
untuk paprika kuning grade B dijual oleh tengkulalengan harga Rp
16.660,00/kg dengan margin sebesar Rp 1.660,00ai Nilarjin tersebut

terdistribusi pada pengeluaran biaya pemasaransaebep 147,00/kg dan
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keuntungan Rp 1.513,00/kg dan share sebesar 8 ®ddangkan perhitungan R/C
rasio sebesar 11,29. Pada pengumpul daerah megpaka kuning grade B
dengan harga Rp 20.726,00/kg dan memperoleh msegesar Rp 4.066, dengan
besar biaya Rp 1036,30/kg dan keuntungan sebesa.0®9,00/kg.Sehingga
share yang diterima oleh pengumpul daerah sebe3®2% dan memiliki

perhitungan R/C rasio sebesar 3,92.

Tabel 44. Rincian Margin, Distribusi Margin, Shatarga dan R-C Ratio Paprika
Kuning Grade B Saluran Pemasaran Il (Petani — Klafg —
Pedagang Pengumpul Daerah)

No| | urman | Fador | Mk | Margn) tern | St i
1 | Petani
a. Harga Jual 15.000 72,87
2 | Tengkulak 1.660 28,99 8,01 11,
a. Harga Beli 15.000
b. Transportasi 0,98 x 5@ 49 0,86
c. Sortasi 0,98 x 25 24,5 0,48
d. Grading 0,98 x 25 24,5 0,43
e. Packing 0,98 x 25 24,5 0,48
f. Resiko 0,98 x 25 24,5 0,43
g. Keuntungan 1.513 26,42
h. Total Biaya 147 2,57
i. Harga Jual 16.660 28,99
3 [|Fecagang Antar 4.066 | 71,01 19,6p 3,92
a. Harga Beli 16.660
b. Transportasi 0,964 x 150 144.,6 2,33
c. Sortasi 0,964 x 25 24,1 0,42
d. Grading 0,964 x 25 24,1 0,42
e. Packing 0,964 x 25% 24,1 0,4P
f. Resiko 0,964 x 850 819,4 14,31
g. Keuntungan 3.029,7 52,91
h. Total Biaya 10.36,30 18,10
i. Harga Jual 20.726 71,01
Total 5.726 100 100

Sumber : Analisis data primer 2012
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5.5.2. Perbandingan Marjin Pemasaran Antar L embaga Pemasaran Paprika
Marjin pemasaran merupakan selisih harga yangimiéenleh pembeli
terakhir dengan harga yang diterima oleh petanilysen paprika. Selisih harga
yang besar antara konsumen akhir dengan hargai peéda marjin pemasaran
yang didaptkan juga semakin besar. Marjin pemadaisandipengaruhi oleh biaya
yang dikeluarkan dalam kegiatan pemasaran dan éesksuntungan yang
ditetapkan oleh pelaku pemasaran. Perbandinganinmgang diterima oleh
lembaga pemasaran yang terlibat dalam pemasaraikgdppat dilihat dari tabel
berikut:
Tabel 45. Distribusi Margin Paprika Pada Berbagdiiin Pemasaran

Distribusi marijin
e | S Tergaiak | e | Pedageng Aner

(%) (%) (%)

Il 100
Hijau A I 55,64 44,36
v 32,14 67,86

Il 100

Hijau B I 61 39
v 39,84 60,16

Il 100
Merah A I 49,84 50,16
v 21,43 78,57

Il 100
Merah B I 50,24 49,76
Y/ 31,98 68,02

Il 100

Kuning A I 57,7 42,3
v 15,89 84,11

Il 100
Kuning B I 50,14 49,86
Y/ 28,99 71,01

Sumber : Analisis data primer 2012

Berdasarkan hasil perhitungan dalam tabel di atestahui pada saluran
pemasaran pertama marjin pemasaran tidak dapaimjhkarena petani langsung
menjual kepada konsumen, sehingga tidak ada mamimun keuntungan
langsung diterima oleh petani. Sedangkan pada tpadd@n marjin pemasaran

saluran Il lll,dan IV terdapat perbedaan marjin pearan dari kegiatan
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pemasaran paprika yang ada di Kecamatan TutupeBaan marjin paling besar
terdapat pada saluran pemasaran lll, dimana sgtimg paprika yang ada pada
saluran tersebut memiliki nilai marjin tertinggier8akin besar perbedaan marjin
yang dihasilkan oleh lembaga pemasaran, maka seniasar pula marjin
dihasilkan yang didistribusikan untuk biaya-biayamasaran dan keuntungan
lembaga pemasaran sehingga harga jual ditingkatukoan akhir semakin tinggi.

Perbedaan marjin yang besar pada saluran |l dig@ipaoleh besarnya
biaya yang dikeluarkan dalam pemasaran dan panjangmtai pemasaran yang
dilewati. Pada saluran pemasaran ke Il terjadiunglan perdagangan jarak jauh
antara pedagang pengumpul dan pedagang antard dasigberada di lain kota
ataupun provinsi. Perbedaan lokasi yang jauh mebjein biaya yang
dikeluarkan dalam pemasaran semakin tinggi. SedangBada saluran |l
pedagang pengumpul antar daerah yang datang langkenpetani akan
mendapatkan keuntungan yang lebih besar daripadieaisa/ang lainnya, hal ini
dikarenakan para pedagang antar daerah mendapatkga yang lebih murah
daripada saluran yang lainnya.

Pada saluran pemasaran ke IV marjin yang tercigék tsebesar matrijin
yang terdapat pada saluran ke Ill. Namun padaaally pihak pedagang antar
daerah memiliki distribusi marjin yang besar, haldikarenakan pedagang antar
daerah dapat membeli produk paprika yang tidakaltennahal dari tengkulak,
nmaun ketika menjual produk paprika pedagang af#arah dapat menjual harga
yang tinggi sama dengan pedagang antar daeramyampeli dari para pedagang

pengumpul lokal.

5.5.3. Perbandingan Share Harga Antar L embaga Pemasar an Paprika

Share yang diterima oleh petani dan lembaga peamspaprika
menunjukkan seberapa besar bagian yang diterimia pétani dan lembaga
pemasaran, sehingga dapat diketahui seberapa Slesa setiap lembaga dan
dibandingkan dengan share petaninya. Besar shagediterima oleh petani dan

lembaga pemasaran yang terlibat dapat dilihattdbel berikut:
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Tabel 46. Share Harga yang Diterima Petani dan agalfemasaran

Distribusi Share
P Saluran Petani Tengkulak Pedagang | Pedagang Antar
Pemasarar Pengumpul Daerah
Share| (%)| Share (% Share (%) Share (%)
I 11800| 100
» Il 12000 | 68,03 17640 | 31.,97
Hijau A
1 12000 | 56,88 1706 24 21098 19,13
\Y 12000 ( 69,16 13729 9,91 17530 20,93
I 11800| 100
" Il 7000 | 64,94 10780 | 35,06
Hijau B
Il 7000 | 50,34 11212 30,20 1390 19,37
\Y 7000 | 60,51| 8820| 15,78 11568 | 23,76
| 19800| 100
Il 25000 | 82,29 30380 | 17,71
Merah A
Il 25000 | 70,46 3022% 14,713 35.483 14,I2
1\ 25000 | 78,59 26460 4,54 31812 16,82
| 19800| 100
Il 13000 | 78,03 16660 | 21,97
Merah B
Il 13000 | 58,94 17550 20,63 22037 20,43
1\ 13000 | 70,98 1470Q 9,28 18532 | 19,74
| 23760| 100
Kuning Il 3000 | 85,03 35280 14,97
A Il 30000 | 77,24 35100 13,113 38839 9,68
1\ 30000 (| 77,8 3136Q 3,53 38560 18,47
| 23760| 100
Kuning Il 15000 | 80,56 18620 | 19,44
B Il 15000 | 62,57 19500 18,747 239715 18,67
1\ 15000 ( 72,37 1666Q 8,01 20746 19,62

Sumber : Analisis data primer 2012

Berdasarkan tabel di atas, diketahui bahwa salyramasaran ke |
memiliki nilai share terbesar sebesar 100% darelkeshan harga yang diterima
dari penjualan paprika, karena pada saluran | péaagsung menjual paprika
kepada pengguna langsung sehingga tanpa melewaint@ea untuk menjual
produknya.Share pada saluran | yang memiliki nilai maksimal mentbpara
petani mendapatkan keuntungan maksimal dari pemupbprika, namun hal
tersebut tidak bisa dijadikan pusat penjualan pkta petani karena pembeli pada

saluran | jumlah pembelian yang dilakukan sedikinh didak tetap frekuensi
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pembeliannya sehingga petani tetap harus menggursstaran pemasaran yang
lain agar dapat menjual seluruh produksi paprikerdgumlah dan frekuensi
yang besar.

Sedangkan untuk share terendah bagi petani beetfagaluran Il pada
jenis paprika hijau grade B dengan nilai share 8%.3Nilai share yang rendah ini
dikarenakan paprika grade B memiliki nilai jual garendah, sehingga petani
mendapatkan harga yang rendah sedangkan padattpetagang antar daerah
menjual dengan harga yang jauh lebih tinggi dadapharga jual yang diterima
oleh petani. Hal tersebut menggambarkan jika pagagpmpul lokal dan
pedagang antar daerah mengeluarkan biaya yang besasit pemasaran dan
mengambil keuntungan yang besar.

Perhitungan share tertinggi untuk lembaga pemadargdi pada saluran
pemasaran ke Il untuk produk paprika hijau gradeyaBg didapatkan oleh
pedagang antar daerah. Hal tersebut disebabkarggegleantar daerah yang
langsung mengambil produk paprika dari petani dargsung menjual produk
paprika di daerah pemasarannya tanpa melewati ganipgmasaran lainnya
membuat para pengumpul daerah mendapatkan harga readah di petani.
Sedangkan untuk share terendah untuk lembaga pemasadapat pada saluran
pemasaran pemasaran ke Il pada produk paprikenggugriade A yang dimiliki
oleh tengkulak. Kegiatan pemasaran yang dilaku&agkulak dengan mengambil
paprika langsung pada petani namun menjual langkepgda pedagang antar
daerah dengan harga yang tidak terpaut jauh degah@etani membuat share bagi
tengkulak sangat rendah pada perhitungan pembafiare harga. Namun hal
tersebut tidak merugikan bagi tengkulak karena ebigging dikeluarkan oleh
tengkulak sangat rendah.

Dilihat dari tabel 41 dapat diketahui jika sharedgaayang diterima oleh
petani tidaklah merata pada setiap saluran penmgsemaapat nilai share yang
tinggi tetapi terdapat pula nilai share yang ren@&#harusnya share yang diterima
oleh petani merata di setiap saluran pemasaraan&amelihat dari tenaga dan
waktu yang dikeluarkan oleh petani untuk merawah daemproduksi paprika
tidak seimbang dengan tenaga dan waktu yang dikeloaoleh lembaga

pemasaran dalam menjual produk paprika.
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5.5.4. Perbandingan R/C rasio Antar Lembaga Pemasar an Paprika

R/C rasio menggambarkan kelayakan suatu usahaademigi R/C yang
semakin besar maka kegiatan perdagangan terseloidkise layak untuk
dikembangkan. Berikut nilai R/C rasio pemasaranrigapdi Kecamatan Tutur
Kabupaten Pasuruan:
Tabel 47. R/C Rasio Paprika Pada Berbagai SaluzaraParan

Nilai R/C Rasio
W sP Pengumpul Lokal Tengkulak Pengggle?;LAntar
| ) ] ]
Hijau A I - - 16,44
I 1,59 - 3,91
\Y - 11,70 4,07
| _ ] ]
Hijau B [ - 1 11,02
1] 1,32 - 2,61
\Y p 12,38 4,22
| \ 3 _
Merah I - . 15,69
A 1] 1,61 r 3,09
\Y - 9,93 352
| f ! ]
Merah Il - 1 10,67
B I 1,65 - 4,12
\Y - 11,56 3,85
| | ] ]
Kuning Il - - 1539
A I 1,42 . 1,89
\Y - 9,25 4,09
| _ ] _
Kuning Il - - 10,55
B I 1,58 - 3,46
\Y - 11,29 3,92

Sumber : Analisis data primer 2012

Pada tabel di atas, diketahui bahwa pada salurmagsan pertama nilai
rasio tidak dapat diukur karena petani menjual sang produknya kepada
konsumen, sedangkan pada ketiga saluran pemasamagad nilai rasio yang ada

memiliki nilai yang bermacam-macam. Berdasarkanl peshitungan nilai R/C
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rasio diketahui bila nilai rasio tertinggi dimilikleh pengumpul antar daerah pada
saluran Il pada jenis paprika kuning grade A dengesar nilai 16,44. Sedangkan
tingkat rasio terkecil diperoleh tengkulak padaissat pemasaran ke Il pada jenis
paprika kuning grade A dengan nilai 1,89.

Berdasarkan hasil perhitungan R/C rasio dapat dldgabimpulan bahwa
seluruh saluran pemasaran dari berbagai jeniskaapremiliki nilai lebih dari 1,
sehingga kegiatan pemasaran pada seluruh saluramaspean layak untuk
diusahakan dan dikembangkan. Namun usaha ini rhasis terus dikembangkan
agar lebih efisien dan seimbang dalam pembagiame skauntungan yang

diperoleh oleh setiap pelaku pemasaran.

5.6. Keterkaitan Struktur, Perilaku, dan Penampilan Pasar Paprika di
Kecamatan Tutur Kabupaten Pasuruan

Struktur pasar pada pasar paprika di Kecamatanr Theusifat pasar
persaingan oligopoli ditandai dengan terdapatnyféerénsiasi produk berupa
jenis dan kualitas. Pada masing-masing lembaga ssara paprika di Kecamtan
Tutur memiliki struktur pasar yang berbeda-bedauypasar persaingan oligopoli
pada tingkat tengkulak, persaingan monopoli padigktit pedagang pengumpul
dan persaingan oligopoli pada pedagang antar da®etsaingan antar petani
yang terjadi tidak tidak terlalu ketat, sedangkamhatan keluar masuk pasar
tidak terjadi karena petani bebas untuk masuk @duak dalam pasar paprika dan
persaingan antar petani paprika tidak terlalu kédamun untuk para pedagang
khususnya para pedagang baru hambatan dalam mafakdgiatan jual beli
masih sering terjadi, dikarenakan kurangnya kepyewa oleh para petani
terhadap pelaku pasar yang baru.

Perilaku pasar paprika di Kecamatan Tutur sanggietgaruh oleh
struktur pasar yang membentuk pasar paprika diatiagersebut, karena sifat
pasar paprika di Kecamatan Tutur yang bersifabplidji maka pada kegiatan jual
beli paprika tidak terdapat petani yang memilikiekehan tersendiri, petani
paprika lebih bersifat penerima harga. Tingkat p¢sguan petani akan informasi
pasar dan harga masih dikuasai oleh para pedaganigeti, namun petani masih

bisa mengendalikan harga supaya harga yang ditetitdak rendah dengan
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mendapatkan informasi dari pedagang yang juga pptgika. Sehingga petani
dapat membandingkan informasi dan mengambil kepatyang dibuat. Namun
masih terdapat kecurangan-kecurangan yang dilakukaim pembeli baik itu
pedagang maupun tengkulak, dengan melakukan pangmgnetapan harga yang
sama sehingga petani tidak mampu mempengaruhi kargaa semua pembel
melakukan pembelian dengan harga yang sama. Ketatabuan petani tersebut
menggambarkan ketergantungan petani terhadap pemidl@im pengambilan
keputusan harga paprika yang ada.

Produksi paprika dalam negeri yang minim dan ppsatluksinya yang
terbatas membuat paprika produksi Kecamatan Tujualchingga ke beberapa
daerah ataupun luar pulau. Dengan jarak tempuh yeury tersebut membuat
pelaku pemasaran semakin banyak, sehingga marjig jercipta dari petani
hingga pembeli cukup besar. Pada pemasaran paeidamatan Tutur perbedaan
marjin paling besar terdapat pada saluran pemas&dW karena pada saluran
pemasran kedua saluran pemasarannya sangat pal@angperah pemasrannya
cukup jauh.

Share tertinggi yang diterima oleh petani terdgaata saluran pemasaran
I. Petani mendapatkan share yang besar karenani pe&mnjual langsung hasil
produksi paprika kepada pengguna seperti rumatysanwtel, dan restoran yang
membeli langsung pada petani. Penjualan paprikaraetangsung kepada
pengguna membuat petani memiliki kekuatan untukaipgakan harga sehingga
mendapatkan share keuntungan yang besar bila ditgkath menjual melalui
pedagang perantara. Namun penjualan pada saluraaspean | tidak dapat
dijadikan sasaran penjualan bagi petani dikarengkamah penjualan pada
saluran pertama sangat kecil bila dibandingkan ys¢an melalui pedagang
perantara. Untuk bisa menjual produk paprika sekaméinu dan jumlah produksi
yang besar petani harus melakukan penjualan melpe@dgang perantara.

Untuk Penjelasan keterkaitan dari struktur, peulallan kinerja pasar
paprika di Kecamtan Tutur secara mudah maka daljfstcdari penjelasan tabel

berikut ini:
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Tabel 48. Kaitan Antara Struktur, Perilaku,dan KjaePaprika di Kecamatan

Tutur

Struktur Pasar

Perilaku Pasar

Kinerja Pasar

1. Berdasarkan derajat
konsentrasi, pasar
paprika termasuk dalam
jenis pasar persaingan
oligopoli.

. Differensiasi produk
paprika terdapat pada
kualitas dan jenis dari
paprika yang ditanam.
Warna juga berpengaru
pada nilai dari paprika.

paprika petani tidak
mendapatkan hambatar]
dalam memasarkan
produknya. Namun
pedagang baru masih
susah karena belum
mendapatkan
kepercayaan dari pelakt
pasar paprika.

. Tingkat pengetahuan
akan pasar yang dimilik
oleh para petani masih
bersumber pada
pedagang, namun
tedapat pula petani lain
yang bertindak sebagai
pedagang sehingga
petani dapat
mengkombinasikan
informasi dengan petan
pedagang tersebut.

. Kegiatan pemasaran
paprika berpusat di Des
Tlogosari, daerah lain
masih terganutung padd
kegiatan di pusat.

h

a

A

1.

. Penetapan kualitas paprik

3.
. Di dalam kegiatan pasar

.

.Kegiatan pemasaran

6.

7.

8.

=

Penetapan harga paprika
lebih banyak ditentukan
oleh para pedagang
pengumpul.

a

N

dilakukan oleh petani
dengan menggunakan
standart yang telah
ditentukan bersama
dengan pedagang.
Petani mendapatkan
kesulitan bibit pada wakty
tertentu.

Kegiatan pemanenan
dilakukan disaat terdapat
pembelian untuk meneka
penyusutan dan kerusakg
paprika.

menggunakan saluran
pemasaran yang panjang
dikarenakan luasnya areg
penjualan paprika,
sehingga melibatkan
banyak pelaku pemasara
Dalam penjualan paprika
petani tidak menyediakan

-

sistem transportasi, karena

banyak ditanggung

pedagang atau tengkulak
Kegiatan gapoktan hanya
terbatas pada wadah
pengembangan budidayal
namun pada kegiatan

pemasaran gapoktan tidalg.

memberikan kontribusi
yang berarti.

Terdapat kolusi yang
terjadi di daerah penelitia
yang dilakukan oleh para
pedagang.

—

. Kegiatan pemasaran

. Tengkulak menjual

. Marjin pemasaran dari

. Untuk share petani

yang ada, petani
mendapatkan marjin
pemasaran yang
berbeda-beda.

paprika dengan marjin
yang sudah sama,
sehingga tidak
menciptakan marjin

yang besar antara petani

dan pembeli akhir.

petani hingga pembeli
terdapat pada saluran
peasaran ke lll, karena
jarak pengiriman yang
jauh.

terbesar terdapat pada
saluran pemasaran |l
jenis paprika kuning,
dikarenakan paprika
kuning bernilai jual
tinggi dan dijual
langsung pada pedagar
antar daerah.

Walau usahatani paprik
membuat petani
mendapatkan share yan
tinggi, namun hal
tersebut disebabkan
biaya produksi yang
tinggi.

Usaha pemasaran
paprika pada daerah
penelitian layak untuk
terus dikembangkan.

g

D

Sumber : Analisis data primer 2012
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V. KESIMPULAN DAN SARAN

6.1. Kesimpulan Penelitian

1.

Berdasarkan penilaian struktur pasar paprika diaetan Tutur dapat
diambil kesimpuan sebagai berikut:

Struktur pasar pada pasar paprika di Kecamatan r Tharsifat pasar
persaingan oligopoli. Struktur pasar persaingagopioli ditandai dengan
terdapatnya differensiasi produk berupa jenis damlitas. Sedangkan
hambatan keluar masuk pasar pada tingkat petaak tetjadi karena petani
bebas untuk masuk dan keluar dalam pasar paprika prsaingan antar
petani paprika tidak terlalu ketat. Namun padakiigembaga pemasaran
terjadi hambatan untuk keluar masuk pasar paprikgandai dengan
kurangnya kepercayaan petani terhadap lembaga pesmabaru, sehingga
para lembaga pemasaran tersebut mendapatkan kaswaam melakukan
jual beli paprika.

Struktur pasar pada tengkulak bersifat pasar pegaaioligopoli, sifat pasar
persaingan oligopoli ditandai dengan banyaknya aimipetani tidak
sebanding dengan tengkulak yang membeli produkkzaenjualan paprika
dari petani ke tengkulak juga terdapat adapsiae maker pada tengkulak,
namun para petani masih mampu menciptakan hargabdbas menjual
produk paprika kepada tengkulak yang lainnya.

Struktur pasar pedagang pengumpul bersifat pasaaipgan monopolistik,
sifat pasar persaingan monopolistik ditandai dengatanya beberapa
pengumpul yang menguasai lebih dari 80% pangsar geegarika. Para
pedagang pengumpul merupakan pihak yang memilikbrimasi pasar
paprika di Kecamatan Tutur sehingga para petani téagkulak sangat
bergantung pada informasi pedagang pengumpul da¢arantuan harga dan
permintaan produksi.

Pada pedagang antar daerah struktur pasar yaaditarengarah pada pasar
persaingan oligopoli, walaupun menurut perhitundadeks Rosenbluth

cenderung mengarah pada pasar persaingan semphiala.tersebut
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dikarenakan nilai indeks Rosenbluth mendekati tiiikimum yang memiliki
sifat persaingan sempurna pada pengumpul antaaildaer

Perilaku pasar paprika di Kecamatan Tutur menurgokkahwa (1) Di
daerah tersebut penetapan harga paprika sangatgdipdi oleh lembaga
pemasaran, (2) Informasi perdagangan dan hargaikpapbih banyak
dipegang oleh lembaga pemasaran, sehingga memietani sulit untuk
menetapkan harga dan mengikuti harga yang ditetagkeh lembaga
pemasaran, (3) Lembaga pertanian seperti gapoiden poktan hanya
membantu petani untuk mengembangkan usaha budipayaka namun
tidak banyak membantu petani dalam memberikan nmésr pasar paprika
dan akses petani untuk menjual paprika secara uaggke pasar, (4)
Persaingan yang terjadi diantara para petani tied&lu ketat, karena harga
jual setiap paprika yang diberikan setiap lembageapian terhadap para
petani relatif sama. Namun persaingan antar leml@gaasaran terjadi
cukup ketat karena produksi total para petani tidencukupi kebutuhan
paprika, sehingga para lembaga pemasaran salirepuiehasil produksi
paprika para petani. (5) Pendistribbusian paprilenuju konsumen akhir
melewati beberapa perantara yaitu tengkulak, peadpgengumpul lokal, dan
pedagang pengumpul antar daerah.

Kinerja pemasaran pada pemasaran paprika Kecarmatan diukur dengan
menggunakan marjin pemasaran menunjukkan perbedagim paling besar
terdapat pada saluran pemasaran ke Ill karenagzddean pemasaran ketiga
saluran pemasarannya sangat panjang dan daeralsgramaya cukup jauh.
Kemudianshare tertinggi yang diterima oleh petani dalam penjnateelalui
lembaga pemasaran ada pada saluran Il. Pada spkemasaran ke Il Petani
mendapatkashare yang besar karena harga yang dijual oleh pedagaizg
daerah ke pembeli selanjutnya tidak terpaut jaul fiErga petani, hal ini
dikarenakan kegiatan pemasaran paprika di kecamatzaa saluran
pemasaran ke Il tidak melewati saluran pemasagarg ypanjang. Namun
besarnyashare yang didapatkan oleh petani tidak menandai kegatnryang
diperoleh oleh petani besar karena melihat dagidhitenaga dan waktu yang

dikeluarkan petani untuk merawat paprika tidak $eing dengan biaya,
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tenaga dan waktu yang dilakukan oleh lembaga pearasé&sedangkan
menurut perhitungan R/C rasio terhadap seluruhakagipemasaran paprika
diketahui jika nilai R/C rasio yang ada memilikiaiilebih dari satu (R/C1),
hal tersebut menandai bila seluruh kegiatan permagaaprika di Kecamatan

tutur layak untuk dikembangkan.

. Saran

Pertanian paprika harus lebih dikembangkan lagamakrah desa yang lain
agar pertanian paprika di Kecamatan Tutur lebihataersehingga produksi
paprika bisa memenuhi permintaan paprika di pasaRerkembangan
pertanian paprika yang merata akan lebih memudabhkgn perkembangan
pemasaran paprika, karena produk paprika bisa whesgmtra produksi dan
akan lebih mudah dikenal oleh masyarakat luas.

Kegiatan gapoktan harus lebih diaktifkan lagi sghantidak hanya berpusat
pada kegiatan pengembangan usahatani saja namarbdikembang lagi
menjadi pusat informasi kegiatan pemasaran papl#ta membantu petani
dalam memasarkan produk paprikanya. Sehingga peaipmemiliki nilai
tawar yang kuat dalam penentuan nilai harga paprigduksinya.

Kegiatan promosi paprika harus lebih banyak dil@ku&leh para petani agar
produk paprika yang berasal dari Kecamatan Tutsa tebih dikenal oleh
masyarakat luas. Kegiatan promosi bisa dilakukangde menjadikan
paprika komoditas unggulan yang diusung oleh perttadri Kabupaten
Pasuruan, sehingga porduk paprika akan mudah rkemainat stasiun
televisi untuk diliput dan akan mudah dikenal atehsyarakat luas.
Keikutsertaan produk paprika Kecamatan Tutur paopetisi agrikultur
nasional dan internasional harus sering dilakukeh kelompok tani paprika,
dengan mengikuti kegiatan tersebut akan menigkathmmgetahuan
masyarakat akan produk paprika asal Kecamatan ,Tdiemgan kegiatan
promosi yang semakin meluas akan meningkatkan p&ean produk paprika
dari Kecamatan Tutur.
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Lampiran 1. Peta Lokas Penelitian

Peta Wilayah K ecamatan Tutur Kabupaten Pasuruan
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Lampiran 2. Daftar Petani Paprika, Umur, Asal Desa, pendidikan, Luas
L ahan, Jumlah Tanaman, Produksi Pertahun

Umur Pendi 35 % Jmlh ey |=hgod
No Nama (Thn) Desa Y Lahé':\n (tan) Thn Bersh
(m9) (Kg) | (Kg)

1 Sudjianto 57 | Tlogosari SMP 12000 50000 15000@5500

2 Tono 40 Tlogosar S1 7000 22000 880P0 85360
3 Sugianto 30 WonosaliSMA | 6000 | 18000 72000 69840

4 Widia 33 | Tlogosar D3 3600 12000 36000 34920
5 Hufron 46 | Tlogosar] SMA 2400 8000 24000 23280
6 Sugeng 47 | Tlogosafi SMA 2400 8000 24000 23280
7 Rudi 45 | Tlogosar] SD 1500 5000 20000 19400
8 Mustofa 50 | Tlogosari SMP 1800 6000 180Pp0 17460
9 Suharti 45 | Tlogosari SMA  180( 6000 18000 17460
10 | Adhadianto 53 | Tlogosari SMP 1800 6000 18000 @746
11 Khusen 42 | Tlogosari SMA 1620 5400 162p0 15714
12 Kholili 39 | Tlogosarii SMA| 1200 4000 16000 15520
13 Kojin 41 | Wonosarf SMA | 1200 | 4000| 16000 15520
14 Lasiamin 60 Tutur SD 120( 4000 16000 15520
15 | Widyawati 43 | Tlogosarn SMH 1500 5000 150P0 145%50
16 | Darmawan 38 Tlogosari SMA 1200 4000 12000 11640
17 David 22 | Tlogosar S1 1200 4000 120p0 11640
18 Asmaul 24 | Tlogosarni  SD 850 3500 120p0 11640
19 | Saiful Arifin 36 | Tlogosari SD 840 2800 11200 6@8

20 | Hj. Endang 45 | Tlogosafi SMA 1050 3500 10500 ®018
21 Sudar 28 | Tlogosari ~ SD 1050 3500 10500 10185
22 Budiyah 37 | Tlogosarni  SD 750 2500 10000 97P0
23 Rofi'i 35 | Tlogosari SD 750 2500 10000 97Q0
24 Fitri 31 | Tlogosari  S2 900 3000 900D 8730
25 Arifin 44 | Tlogosari| SMP 900 300( 9000 8730
26 Yusuf 34 | Tlogosari SMA 900 3000  900p 8730
27 Ngatiman 34 | Tlogosari SMP 90( 3000 9000 8730
28 Taufik 24 | Tlogosarj SMA 660 2200 880D 8536
29 Wiranto 50 | Wonosari SMP 600 2000 8000 7760

30 Mashuda 35 Tutur SMP 600 2000 8000 7760
31| H. Harianto 59 Tlogosari  S1 75( 2500 7500 72[75
32 Hartono 60 | Tlogosari  S1 750 2500 7500 72[75
33 | Hj. Susiana 56 | Tlogosari SO 750 2500 7500 7275
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Umur Pendi | e Jmlh Riel) 1R
No Nama (Thn) Desa dikan Lahzan (Tan) Thn Bersh
(m?) (Kg) | (Kg)
34 Karto 40 Tlogosar SD 525 1750 7000 6790
35 Subkhan 40 | Tlogosari SM4 510 17Q0 6800 65P6
36 R%e{%o 27 | Tlogosarii SMA| 480 | 1600 6400 6208
37 H. Fauzi 63 | Tlogosari SMA 600 2000 6000 5820
38 | Hariyanto 40 | Tlogosati SMH 600 2000 6000 58p0
39 Asiyah 48 | Tlogosan  SD 600 2000 6000 5820
40 Mashuda 28 | Tlogosari SM/ 600 2000 6000 58p0
41 Makhrus 27 Tlogosati SMA 600 2000 6000 5820
a2 | Nudl o 55 | Tiogosarii SMA| 600 | 2000 6000 5820
Lestari
43 Rokim 26 | Tlogosar SD 450 150D 6000 5820
44| Anur 24 | Tlogosarii SD| 450| 1500 6000 5820
Rohmal
45 Ucip 23 | Tlogosar] SMA 450 1500 6000 5820
46 H. Ismail 68 | Tlogosarni SMPR 450 1500 4500 4365
47 Mashudi 33 | Tlogosari D3 450 1500  45Q0 4365
48 Mukhtar 51 | Tlogosari SMA 450 1500 4500 4365
49 Rif'an 31 | Tlogosari SMA 450 1500 4500 4385
50 Sujianto 25 | Tlogosati SMP 45(Q 15090 4500 4365
51 Wiranto 47 | Tlogosari SMA 300 1000 4000 3880
52 Hamidan 26 | Tlogosari SD 150 1000 4000 3880
53 Dila 29 | Tlogosar SD 300 1000 4000 3880
54 Mulyono 44 | Tlogosar] SMH 375 1250 3750 3637
55 Luluk 38 | Tlogosari SMA] 385 1275% 3825 3637
56 | Dyah Bayu 40 | Tlogosari SMA 350 1100 3300 3201
57 Srisaedah 38 Tlogosari D3 330 1100 3300 3201
58 Aris 27 | Tlogosari SMA] 300 100( 3000 2910
59 | Alim Yusup 33 | Tlogosari SMA 300 1000  300p 2910
60 Syaifudin 29 Tlogosari  SMA 300 1000 3000 2910
61 Toriman 39 Tlogosaﬂi SMP 300 950 2850 2765
62 khasani 29 | Tlogosafi SMA 295 900 2700 2780
63 Iskak 41 | Tlogosan SD 270 90( 2700 27%0

Sumber : Analisis data primer, 2012.
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Lampiran 3. Daftar Tengkulak Paprika, Umur, Asal, Pendidikan, dan

Jumlah Pembelian

No Nama tJan”]lrl:)r Desa Pendidikap Pemk()sg?n/Thn
1 | Suharti 45 Tlogosari SMA 91200
2 | M. Endang 44 Tlogosar SMP 65010
3 | Sugeng 47 Tlogosar SMA 56100
4 | Sudar 28 Tlogosar SD 49500
5 | Abdurrahman 45 Tlogosar SMA 41250
6 | Toriman 37 Tlogosari SMP 41250
7 | Kholili 39 Tlogosari SMA 39600
8 | Ngatiman 34 Tlogosar SMA 32010
9 | Khusen 42 Tlogosar SMA 26400
10 | Rif'an 32 Tlogosari SMA 25800
11 | Heriyanto 37 Tlogosar SMP 23100
12 | Mashuda 26 Kota Bat SMA 9900

Sumber : Analisis data primer, 2012.
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Lampiran 4. Daftar Pedagang Pengumpul, umur, Asal Daerah, Pendidikan,

dan Jumlah pembelian/Tahun

No Nama Umur Asal PendidikanPembelian/Thn (Kg)
1 | Sudjianto 57 Tutur SMA 330000
2 | H. Anwari 56 | Purwodadi SMP 90000
3 | Rudi 34 Tutur SMP 62400
4 | Anwari 45 Tutur SMA 54000
5 | Wawan 31 Tumpang SMA 36000
6 | Isnan 46 Tutur SMA 30000

Sumber : Analisis data primer, 2012.
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Pedagang Antar Daerah,
Pendidikan, dan Jumlah pembelian/T ahun

umur,
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Asal Daerah,

No Nama Umur Asal Pendidika|nPembe|ian/Thn (Kg
1 | Sudjianto 57 Tutur SMA 330000
2 | Anton 35 Batu S1 54000
3 | Andre 32 | Surabaya SMA 48000
4 | Deny 35 Batu S1 45600
5 | Dali 29 Surabaya S1 42000
6 | Supriyanto 41 Batu SMA 36000
7 | Wawan 31 | Tumpangl SMA 36000
8 | Nugroho 39 Batu SMA 30000
9 | P Zaini 40 Batu SMA 24000
10 | Kasani 42 | Surabaya S1 12000
11 | Duraman 61 | Pasuruan SMP 12000
12 | Arifin 42 Pasuruan SMA 12000

Sumber : Analisis data primer, 2012.
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Lampiran 6. Perhitungan Market Share, Indeks Herfindahl (IH), CR4 Petani

paprika
Concentration For Biggest 4
Market Share Indeks Herfindahl (%)
3 . | Konsen MS1 + MS2 + MS3 + MS4
Nilai (Si) trasi IH s X100
Rasio | (S)*+ (S)* +
(%) | ... + (S0
1 0,1746 17,46 (0.174%6)
2 0,102¢ 10,2¢ (0.1024 2
3 0,083t 8,3¢ (0.08382
4 0,0419 4,19 (0.0418)
5 0,0279 2,79 (0.0279)
6 0,0279 2,79 (0.0279)
7 0,0233 2,33 (0.0233)
8 0,021 2,1 (0.027)
9 0,021 2,1 (0.029)
10 0,021 2,1 (0.0212
11 | 0,018¢ 1,8¢ (0.0189 2
12 0,0186 1,86 (0.0186)
13 | 0,0186 1,86 (0.0188)
14 | 0,018 1,8¢ (0.01862
15 | 0,017t 1,7¢ (0.0175 2
16 0,014 1,4 (0.0146)
17 0,014 1,4 (0.0146)
18 0,014 1,4 (0.0146)
19 0,013 1,3 (0.0136)
20 0,0122 1,22 (0.0122)
21 0,0122 1,22 (0.012%)
22 | 0,011¢ 1,1€ (0.01162
23 | 0,011¢ 1,1€ (0.01162
24 | 0,0105 1,05 (0.0108)
25 0,0105 1,05 (0.0105)
26 | 0,010t 1,08 (0.0105 2
27 | 0,010t 1,0¢ (0.01052
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Concentration For Biggest 4

Market Share Indeks Herfindahl (%)
No e
'\(“SI‘S' Konsentra (S)? + (S)? H D MS toot X 100%
si Rasio O +
(%) (Sed)’

28 | 0,0102 1,02 (0.0102)
29 | 0,009: 0,9¢ (0.00932
30 | 0,0093 0,93 (0.0093)
31 | 0,0087 0,87 (0.0087)
32 | 0,0087 0,87 (0.0087)
33 | 0,0087 0,87 (0.0087)
34 | 0,0081 0,81 (0.0081)
35 | 0,0079 0,79 (0.0079)
36 | 0,0074 0,74 (0.0072)
37 | 0,007 0,7 (0.0072
38 | 0,007 0,7 (0.007?
39 | 0,007 0,7 (0.007)
40 | 0,007 0,7 (0.007) 01756401024 100838400829 1
41 | 0,007 0,7 (0.0072 0,0581 :140’278
42 | 0,007 0,7 (0.007)
43 | 0,007 0,7 (0.007)
44 | 0,007 0,7 (0.007)
45 | 0,007 0,7 (0.007)
46 | 0,0052 0,52 (0.0052)
47 | 0,0052 0,52 (0.0052)
48 | 0,0052 0,52 (0.0052)
49 | 0,005: 0,52 (0.0052 2
50 | 0,005: 0,52 (0.00522
51 | 0,0047 0,47 (0.0047%)
52 | 0,0047 0,47 (0.0047)
53 | 0,004 0,47 (0.0047 2
54 | 0,0044 0,44 (0.0042)
55 | 0,0044 0,44 (0.0042)
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. Concentration For
Market Share Indeks Herfindahl Biggest 4 (%)
2 2
§e Nilai (Si) Konsentrasi (%) * (%) IH MS1 +..... + MS4 L3N
Rasio (%) | &' 2 MS
(Se3)
56 0,003¢ 0,3¢ (0.0038 2
57 0,0038 0,38 (0.0038)
58 0,0035 0,35 (0.0035)
(o] 4 [ 2
59 0,003 0,3t (0.0035 0.0581 40278
60 0,0035 0,35 (0.0035)
61 0,0033 0,33 (0.003%)
62 0,0033 0,33 (0.0033,)
63 0,0033 0,33 (0.003%)
Total 1 100 0,0581 40,278

Sumber : Analisis data primer, 2012.



108

Lampiran 7. Perhitungan Market Share, Indeks Herfindahl (IH), CR4
Tengkulak paprika

Market Share Indeks Herfindahl Concentrati((())/:)l)For Biggest
1 Nilai (Si) | Konsentrasi (Sl+)2+ ( .S+2)2 | oLt MR 00
Rasio (%) (Se9? MS
1 | 0,18199 18,199 (0,18199)
2 | 0,12973 12,973 (0,12973)
3 | 0,11195 11,195 (0,11195)
4 | 0,09878 9,878 (0,09878)
5 | 0,08232 8,232 (0,08232) 0,18199+0,12973+
6 0,08232 8,232 (0,082§2) 0,11195+0,09878 x100% =
0,104 1

7 | 0,07902 7,902 (0,07902) 52,245
8 | 0,06388 6,388 (0,06388)
9 | 0,05268 5,268 (0,05268)
10 | 0,05148 5,148 (0,05148)
11 | 0,0461 4,61 (0,0461)
12 | 0,01976 1,976 (0,01976)

1 100 0,10 52,245

Sumber : Analisis data primer, 2012.

=
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Lampiran 8. Perhitungan Market Share, Indeks Herfindahl (IH), CR4
Pedagang Pengumpul Paprika

Concentration For

Market Share Indeks HerfindaH| Biggest 4 (%)
No g&;z .
.. «n | KOnsentrasi (S)° + MS1 +.....+ MS4
N Rasio (%) [ ...... i 1 MS e ¢
(Ss9)°
1 | 0,5478 54,78 (0,5478)
2 | 0,1494 14,94 (0,1492) 0.5478+0,1494+
3 | 0,1036 10,36 (0,1035) 0.3472 | 0:1036+0,0896 x 100=
4 1 b b ’
0,0896 8,96 (0,089%) A8
5 | 0,0598 5,98 (0,0598)
6 | 0,0498 4,98 (0,0498)
1 100 0,3472 89,04

Sumber : Analisis data primer, 2012.
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Lampiran 9. Perhitungan Market Share, Indeks Herfindahl (IH), CR4
Pedagang Antar Daer ah

Market Share Indeks Herfindahl C()Bri]ggggtaz?& ;: or
[P Konsentras E;gz : MS1 + + MS4
Nilai (S1) | “Rasio @) | ... ! i X 100
(Sea)’
1 0,4842 48,42 | (0,484%2
2 0,0792 7,92 (0,0792
3 0,0704 7,04 (0,070%
4 0,0669 6,69 (0,066%
5 | 0,0616 6,16 | (0,061% 0,4842+0 0792+
6 0,0528 5,28 (0,0528 0.264 | 2:0704+0,0669 x 100 =
7 0,0528 5,28 (0,0528
70,07
8 0,044 4,4 (0,044)
9 0,0352 3,52 (0,035%2
10 | 0,0176 1,76 (0,0176
11 | 0,0176 1,76 (0,0176
12 | 0,0176 1,76 (0,0176
1 100 0,2636 70,07

Sumber : Analisis data primer, 2012.
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Indeks Rosenbulth

)" S.i R
1 0,1746
2 0,2048
3 0,2514
4 0,1676
5 0,1395
6 0,1674
7 0,1631
8 0,168
9 0,189
10 0,21
11 0,2079
12 0,2232
13 0,2418
14 0,2604
15 0,2625
16 0,224
17 0,238
18 0,252
19 0,247 e
20 0,244
21 0,2562
22 0,2552
23 0,2668
24 0,252
25 0,2625
26 0,273
27 0,2835
28 0,2856
29 0,2697
30 0,279
31 0,2697
32 0,2784
33 0,2871
34 0,2754
35 0,2765
36 0,2664
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Indeks Rosenbul

No S R
37 0,259
38 0,266
39 0,273
40 0,28
41 0,287
42 0,294
43 0,301
44 0,308
45 0,315
46 0,2392
47 0,2444
48 0,2496
49 0,2548
50 0,26 0,034
51 0,2397
52 0,2444
53 0,2491
54 0,2376
55 0,242
56 0,2128
57 0,2166
58 0,203
59 0,2065
60 0,21
61 0,2013
62 0,2046
63 0,2079
Total 15,2797

Sumber : Analisis data primer, 2012.



Lampiran 11. Perhitungan Indeks Rosenbluth Tengkulak Paprika
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No

Indeks Rosenbulth

Sii

R

© 0o ~NOoO Ok~ WDN PP

el
N RO

0,18199
0,25946
0,33585
0,39512
0,4116
0,49392
0,55314
0,51104
0,47412
0,5148
0,5071
0,23712

0,114

487,526

Sumber : Analisis data primer, 2012.
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L ampiran 12. Perhitungan I ndeks Rosenbluth Pedagang Pengumpul Paprika

No

Indeks Rosenbulth

S.i

S O A WDN P

0,5478
0,2988
0,3108
0,3584
0,299

0,2988

0,310

2,1136

Sumber : Analisis data primer, 2012.



L ampiran 13. Perhitungan | ndeks Rosenbluth Pedagang Antar Daer ah
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Indeks Rosenbulth

Z
o

S.i

R

0,4842
0,1584
0,2112
0,2676
0,308
0,3168
0,3696
0,352
0,3168
0,176
0,1936
0,2112

O© 0O ~NO OB WN B

[
N RO

0,174

3,3654

Sumber : Analisis data primer, 2012.
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Lampiran 14. Gambar-Gambar Hasil Penelitian

v rs

Gambar 5. Proses pasran oleh pengumpul

)

Gamar 7. Proses pemasran oleh supermarketmba@®

. Pemetikan paprika oleh pedagang




