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RINGKASAN

ADI SURYO SETYO KUMOLO. 0910440006. ANALISIS EFISIENSI
PEMASARAN KENTANG (Solanum tuberosum L.) DI DESA
SUMBERBRANTAS, KOTA BATU, JAWA TIMUR Di bawah bimbi ngan
utama Prof. Dr. Ir. Budi Setiawan, MS dan bimbingan pendamping Silvana
Maulidah, SP. MP.

Usahatani kentang merupakan sebuah usaha yang cn&njanjikan di
desa Sumberbrantas. Banyak sekali factor yang nkendu hal tersebut,
diantaranya adalah jumlah permintaan kentang yaakjmtinggi di pasar Jawa
Timur, kondisi lingkungan dan kesesuaian lahan yamgndukung budidaya
tanaman kentang, sehingga Desa Sumberbrantas rkenugalah satu sentra
produksi komoditi kentang terbaik yang ada di Jamimur. Peluang-peluang
tersebut seharusnya dapat meningkatkan hargagutdihkg sehingga petani dapat
merasakan keuntungan yang maksimal. Namun readity yerjadi, harga jual
sering tidak stabil karena faktor iklim, faktor w&n distribusi pemasaran yang
tidak efisien dan fungsi pemasaran yang dikhawatirkelum terjadi kesesuaian
fungsi pemasaran pada setiap lembaga pemasaramn niReihg-masing lembaga
pemasaran berupaya untuk mendapatkan keuntungansgamaksimal mungkin
yang mana nantinya mengakibatkan keuntungan yadgk tiproporsional.
Semakin besar biaya pemasaran dan keuntungan yantpib oleh lembaga
pemasaran maka akan mengakibatkan perbedaan yimg lsesar nantinya yang
akan dibayarkan oleh konsumen akhir dengan hargg géerima oleh petani.
Hal ini yang akan menyebabkan margin pemasarasitaeharga yang diterima
petani rendah dibayarkan oleh konsumen akhir dehgaga yang diterima oleh
petani.

Tujuan dalam penelitian ini adalah (1) Mengideké§i saluran pemasaran
komoditas kentang di Desa Sumberbrantas, Kecantamaji, Kota Batu, (2)
Mengidentifikasi fungsi-fungsi pemasaran yang dikdn oleh lembaga-lembaga
pemasaran kentang, (3) Menganalisis margin penmagyareg diperoleh lembaga
pemasaran dashare harga yang diterima petani, (4) Menganalisis efisi
pemasaran kentang di Desa Sumberbrantas, KecaBataiaji, Kota Batu

Metode penelitian yang digunakan meliputi metodenep¢uan lokasi
penelitian, teknik penentuan responden, teknik pempmlan data, dan teknik
analisis data. Metode penentuan lokasi penelitid@ntlikan secargpurposive
yaitu di Dusun Sumber Brantas, Kecamatan BumiajgtaK Batu. Teknik
penentuan responden menggunakan metodortionate stratified random
sampling yaitu pengambilan sampel dari suatu populasi yseigh terbagi
menjadi beberapa lapisan (strata), sedangkan lerukaga pemasaran dilakukan
dengansnowball samplingnengikuti alur saluran pemasaran kentang dari petan
sampai ke tingkat pedagang pengecer. Selanjutrig@iktgpengumpulan data
dilakukan dengan pengumpulan data primer dan @éansler. Sedangkan teknik
analisis data terdiri dari analisis deskriptif, B8ia margin pemasaran, pendekatan
efisiensi (efisiensi harga, efisiensi operasiodah indeks efisiensishareharga
yang diterima petani dan lembaga pemasaran, dao kasintungan terhadap
biaya.
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Hasil dari penelitian ini adalah sebagai berikut :
Saluran pemasaran kentang yang ada di Desa Surabbrterdiri dari lima
saluran pemasaran.
Fungsi-fungsi pemasaran yang dilakukan oleh lemiemaaga pemasaran
distribusi kentang di Desa Sumberbrantas, KecamBtaniaji, Kota Batu
yaitu fungsi pertukaran yaitu jual dan beli; funfjsik yaitu Bongkar muat,
pengemasan, penyimpanan, dan biaya transportasgsifufasilitas yaitu
sortasi & grading,dan informasi pasar. Sedangkan lembaga pemasangn ya
terlibat adalah petani, tengkulak, pedagang penglngedagang pengecer
dan paguyuban.
Berdasarkan hasil margin pemasaran yang diperelabdga pemasaran dan
share harga yang diterima oleh petani saluran pemasaraneiliki nilai
margin pemasaran yang rendah dibandingkan dendammisgpemasaran lain
dengan nilai sebesar Rp. 945,00/ kg, ddare harga yang paling tunggi
dengan nilai sebesar 82,64%.
Efisiensi pemasaran komoditas kentang sebagaiuterik
Aspek rasio keuntungan atas biaya : dari lembagsaparan yang berperan
dalam memasarkan kentang lembaga pemasaran kugtiae A yang
mencapai nilai rasio k/b yang paling tinggi adgvaguyuban pada saluran V
sebesar 5,52. Sedangkan lembaga pemasaran kgaditleesB yang mencapai
nilai rasio k/b yang paling tinggi adalah pedag@engecer Surabaya pada
saluran | sebesar 4,35.
Aspek efisiensi harga : efisiensi harga kentanditasagrade A dangrade B
dilihat dari aspek efisiensi harga transportasit@aaga kerja dapat dikatakan
efisien, karena selisih harga transportasi lebisabalari biaya trasportasi
yang dikeluarkan untuk memasarkan kentang. Sedangkiak selisih harga
tenaga kerja borongan lebih besar dari biaya tenlkgga borongan
dikeluarkan.
Aspek efisiensi operasional : dari lembaga pemasgaag berperan dalam
memasarkan kentang menurut kapasitas transpoaasedgkulak, pedagang
pengumpul Surabaya dan Samarinda, pedagang perugEkedi Surabaya,
Malang dan Batu, dan paguyuban, hanya pedagangpengang kapasitas
angkut kendaraan melebihi kapasitas normal atain ldari 100% ¢@ver
capacity sedangkan yang lain dengan kapasitas nhormakatzasitas angkut
mencapai 100% fll capacity. Sedangkan efisiensi operasional untuk
penyimpanan kapasitas gudang tidak efisien dik&keenaata-rata kapasitas
maksimum gudang.
Aspek analisis indeks efisiensi : didapatkan hbaliwa saluran pemasaran
yang paling efisien untuk kualitagrade A adalah saluran pemasaran V
dengan nilai efisiensi sebesar 36,56 dan untuktksgradeB adalah saluran
pemasaran lll dengan nilai efisiensi sebesar 9,84.



SUMMARY

ADI SURYO SETYO KUMOLO. 0910440006. MARKETING EFFIC IENCY
ANALYSIS OF POTATO (Solanum tuberosuni.) IN SUMBERBRANTAS
VILLAGE, BATU CITY, EAST JAVA. UNDER SUPERVISED PRO F. DR.
IR. BUDI SETIAWAN, MS AND COUNTERPART LECTURERS
SILVANA MAULIDAH, SP. MP.

Potato farming is an effort that is promising ie thllage of Sumberbrantas.
Many factors that encourage it, such as the nurobezquests the higher potato
market in East Java, the environmental conditiors the suitability of the land
that supports the cultivation of potatoes, so thage Sumberbrantas is one of the
best potato commaodities production center in Eaga.JThe opportunities should
be able to improve the selling price of potatoesttsat farmers can feel the
benefits maximally. But reality that happens, tledirsg price of often unstable
because the climate, factor distribution channedsketing that is inefficient and
function of marketing what worried has not yet ated conformity function
marketing on each institution marketing. In eaclhef marketing agency seeks to
make profits which would result in a disproportimadvantage. The greater
marketing costs and profits taken by marketing agsnthen would result in
considerable differences later which will be pail the end consumer prices
received by farmers. This will cause the shareepamd marketing margins
received by farmers for low paid by the end consupniees received by farmers.

The purpose of this research is (1) Identify theafmopcommodity marketing
channels in Sumberbrantas the village, Bumiaji district, Batu city, (2) Identify
marketing functions performed by institutions, metikg potatoes, (3) Analyzing
the marketing margin obtained the marketing agenare share prices received
by farmers, (4)Analyze efficiency marketing potatoes in Sumbertaanthe
village, Bumiaji sub-district, Batu city.

Research methods used include methods of locads®arch, techniques of
determining respondents, data collection, and aagdysis techniques. Method of
determining the location of the research is deteechi by purposive in
Sumberbrantas village, Bumiaji Sub-district, Batity.c The technique of
determining the respondent's method using propuwt® stratified random
sampling, sampling from a population that has bémided into a number of
layers (strata), whereas for the marketing donesihgwball sampling potato
marketing channel flow of farmers to the level @ftailers. The next data
collection techniques are carried out with the pmyn data collection and
secondary data. While the techniques of data asabensists of a descriptive
analysis, the analysis of the marketing marginr@ggh to efficiency (efficiency
rates, operational efficiency, and efficiency ingeghare prices received by
farmers and marketing agencies, and the ratio réfits to costs.

The result of this research is as follows:

1. Potato marketing channel that is in Sumberbrantdlagé consists of five
marketing channels.

2. Marketing functions carried out by the distributiohmarketing institutions
in Sumberbrantas the village, Bumiaji sub-distri@atu city, namely
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exchange function buy and sell; the physical fiamst of loading and
unloading, packaging, storage, and transportatmsts¢ function facilities
namely sorting & amp; grading, and market informatiWhile the marketing
agencies involved are the growers, sellers, caiscimerchants, retailers and
parents ' groups.

Based on the results of the marketing margin obththe marketing agencies
and share prices received by farmers marketing reilavi has a marketing
margin value is low compared to other marketingncieds with the value
amounting to Rp. 945,00/kg, and the share pricertbst value amounting to
wait the good 82,64%.

Efficiency commodity marketing potatoes as follows:

Ratio aspect advantage the cost of a marketing cgganstrumental in
marketing the potato marketing agencies who achigade A quality value
of the ratio k/b is the highest of the Group on ¢hannel V of 5,52. While
the quality of the Marketing Institute grade B tlaaches the value of the
ratio k/b the most high is merchant retailers Sayabon the channel |
amounted to 4.35.

Price efficiency aspects: quality of the potatccerefficiency grade A and
grade B seen from aspects of the efficiency ofpitiee of transport and labor
can be said to be efficient, because of the diffegan the price of transport
is greater than the cost of transportation thatedso market potato. As for
the difference in the price of labor contract isajer than the cost of the labor
contract issued.

Operational aspects of efficiency: from a marketaiggncy was instrumental
in marketing the potatoes according to the transmapacity of the
middleman, Surabaya Samarinda collectors, tradads ratailers both in
Surabaya, Malang and Batu, and parents ' grouply, toaders hauling
capacity vehicle retailers that exceed normal cdapar more than 100%
(over capacity) whereas others with normal capaoityhauling capacity
reaches 100% (full capacity). While operationalicg#hcy for storage
warehouse capacity is inefficient due to the avem@igghe maximum capacity
of the warehouse.

Analysis of the efficiency index: aspects of theéanted results that the most
efficient marketing channel for quality grade Aaisnarketing channel V with
the value of 36,56 and efficiency to quality grd@lés a marketing channel
efficiency value of Il with 9.84.
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I. PENDAHULUAN
1.1 Latar Belakang

Sektor pertanian adalah sektor yang mempunyai p@emting dan
kontribusi yang cukup besar terhadap pendapatann@san juga sektor yang
dapat bertahan di saat krisis melanda IndonesigoSpertanian juga memiliki
harapan yang mampu berkembang dengan laju pertanbuyang tinggi dan
mampu membantu menyelesaikan masalah ekonomi dosiapa penyediaan
pangan bagi penduduk, penyediaan bahan baku induestiyedia lapangan kerja
sebagian besar penduduk, memperbaiki pendapatanpatayhasil devisa, serta
sekaligus diharapkan dapat menanggulangi kemiskindanurut Suswono
dikatakan bahwa laju pertumbuhan PDB sektor petartahun 2012 juga
menunjukan peningkatan secara substansial terhbjappertumbuhan tahun
2011 dan 2010. Tahun 2010 sebesar 4,2% dibandingiam 2011 sebesar
2,95% per tahun. Sehingga sektor pertanian sangapotensi untuk
dikembangkan (Melani, 2012).

Pada saat ini pengembangan produk petanian tidakahdiprioritaskan
pada komoditas pangan. Akan tetapi, pengembangaoditas hortikultura juga
menjadi prioritas. Selain karena permintaannya &emaneningkat seiring
dengan perkembangan penduduk, komoditas hortikultoerupakan komoditas
potensial yang mempunyai nilai ekonomi yang tind@n memiliki potensi untuk
terus berkembang. Salah satu subsektor pertanialg ydapat membatu
meningkatnya pendapatan negara adalah subsekttikuftara yang meliputi
tanaman sayur-sayuran, buah-buahan, tanaman hrasamaman biofarmaka. Hal
ini ditunjukkan dengan adanya peningkatan sumbarsydnsektor hortikultura
terhadap nilai total PDB sebesar Rp. 76,795 mipyada tahun 2007 dan naik
menjadi Rp. 86,595 milyar pada tahun 2010 (DitjemtiKultura, 2012).



Tabel 1. Laju Pertumbuhan Produk Domestik Bruts &asar Harga Konstan
2000 Menurut Lapangan Usaha (Persen), 2009-2011

Tahun

Sektor/Sub Sektor 2009 2010 2011
Pertumbuhan PDB 3.96 3.01 3.37
a. Tanaman Bahan Makar 4.97 1.64 1.7&
b. Tanaman Perkebur 1.7z 3.4¢ 4.47
c. Peternake 3.4t 4.27 4.78
d. Kehutana 1.82 2.41 0.8t
e. Perikana 4.1¢ 6.04 6.9¢

Sumber : BPS, 2012

Berdasarkan Tabel 1 laju pertumbuhan produk doknbstito pada tahun
2009 dapat menghasilkan 3.96%. Selama tahun 2044t deenghasilkan 3.01%.
Pada tahun 2009-2010 mengalami penurunan sebé¥st6.0, Sedangkan pada
tahun 2011 mengalami kenaikan yang sebanyak 0,3§%tahun 2010 menjadi
3,37%.

Salah satu jenis tanaman hortikultura yang mendapeoritas
dikembangkan di Indonesia adalah kentang. Kentaegupakan salah satu
komoditas sayuran yang memiliki prospek untuk dikarmgkan di agroindustri
pertanian. Kentang mengandung vitamin dan minseta bermacam-macam
phytochemical, seperti karotenoid dan polifenol.nMit Samadi (1997), zat-zat
gizi yang terkandung dalam 100 gram kentang adeddri 347 kal, protein 0,3
gram, lemak 0,1 gram, karbohidrat 85,6 gram, calgiGa) 20 mg, fosfor (P) 30
mg, besi (Fe) 0,5 mg, dan vitamin B 0,04 mg. Mdlihari kandungan gizi yang
dimilikinya, kentang merupakan sumber karbohideddis beras. Sebagai sumber
karbohidrat kentang bermanfaat untuk meningkatkaerg@ di dalam tubuh,
sehingga manusia dapat bergerak dan melukan aktiginnya.

Banyaknya manfaat yang dimiliki oleh kentang mentbkansumsi
kentang tiap tahun selalu meningkat. Konsumsi kentaasional saat ini sekitar
2,02 kilogram per kapita per tahun atau setarardbifton. Jumlah ini naik tipis
dari 1,73 kg/kapita pada 2009 dan sebesar 1,84jé&k pada 2010. Sementara
jika dilihat dari produksinya, menurut data Kemeiate Pertanian jumlahnya
mencapai 1,15 juta ton. Meningkat dari tahun 20df@gyproduksinya sebesar 1,06
juta ton (RahmadalamMajalah Stabilitas, 2012).

Berdasarkan hasil data Badan Pusat Statistik JamarT(2012), yang

menyebabkan penurunan produksi kentang di JawarTdiewu Nasional tersebut



tidak identik, jika di Jawa Timur penurunan produkentang disebabkan oleh
berkurangnya luas panen (19,98 persen), penurunaduksi kentang secara
Nasional juga disebabkan oleh berkurangnya luasmp@,9 persen dari 66.531
hektar menjadi 59.882 hektar di tahun 2011) akgapialiikuti dengan kenaikan
produktivitas (0,0125 persen dari 15,94 ton pektdremenjadi 15,96 ton per
hektar di tahun 2011).

Produksi kentang terbesar di Indonesia tersebdaeliah Sumatera Utara,
Jawa Barat, Jawa Tengah, Jawa Timur, dan Sulaw¢siaUJawa Timur
merupakan salah satu provinsi yang menghasilkadugsd kentang terbanyak
(BPS, 2012). Meskipun menghasilkan banyak kentaagyun produksi kentang
semakin menurun tiap tahunnya. Penurunan prodwhgakg di Jawa Timur dan
secara nasional dapat dilihat pada tabel 2.

Tabel 2. Perkembangan Produksi, Luas Panen, dalulRnatas kentang di Jawa
Timur, Tahun 2010 - 2011

Uraian 2010 2011
Luas panen (Ha)

Jawa Timur 8.561 6.563

Indonesia 66.531 59.882
Produktivitas (ton/ha)

Jawa Timur 13,48 13,03

Indonesia 15,94 15,96
Produksi (ton)

Jawa Timu 11E.422 85.521

Indonesia 1.060.805 955.488

Sumber : BPS Jatim, 2012

Berdasarkan Tabel 2 produksi kentang pada tahubO 20apat
menghasilkan 1.060.805 ton/tahun. Sepanjang duantafi produksi kentang
mengalami penurunan sebanyak 115.499 ton/tahumm@etahun 2011 dapat
menghasilkan 955.488 ton/tahun. Pada tahun 2011gafemni penurunan
produktivitas sebesar 105.317 ton/tahun.

Sentra produksi tanaman kentang terbesar di JamarTisalah satunya
terletak di Kota Batu. Kota Batu merupakan kotaatdsyang berada pada
ketinggian antara 680-1200 meter dpl sehingga sesuak dilakukan budidaya
kentang. Jenis kentang yang dibudidayakan di Ketis BdalafGranolaL. Desa
Sumberbrantas merupakan desa yang luas areal pemankentang tertinggi

dibandingkan dengan desa lainnya di Kota Batu. laraal pertanian di Desa



Sumberbrantas adalah 325 ha dengan 80% ditanartanigedan 20 % lainnya
ditanami sayur-mayur. Produksi hasil kentang Desanlfrbrantas ini bisa
mencapai 25 ton/ha. Kentang hasil produksi Desab8umnantas biasanya dijual
ke wilayah Surabaya, Samarinda, Kediri, Batu dasapdradisional wilayah
Malang Raya. Kentang yang dipasarkan akan dikonsales konsumen sesuai
dengan kebutuhan dan karakteristik konsumen diyafilatersebut. Permintaan
konsumen sangat menentukan seberapa besar usahetatang dapat
berkembang.

Kondisi tersebut mendukung budidaya dan pemasamataikg, akan tetapi
dalam proses produksi hingga pemasaran kentanghniasiapat beberapa
kendala. Dalam usahatani luas lahan yang di mpétani Desa Sumberbrantas
berbeda-beda, dimana ada petani yang memiliki lgaag tergolong sempit dan
luas. Hal ini mengakibatkan hasil produksi yangbkeda antara petanu yang
memiliki lahan yang tergolong sempit dan luas. kK&#ad/ang dialami antara lain
iklim tidak menentu dapat menyebabkan produksi &smtsemakin menurun,
seperti musim hujan berkepanjangan dapat mengékibaentang banyak yang
busuk dan rusak di lahan. Selain itu serangan hdamapenyakit juga dapat
mengancam hasil panen kentang. Untuk mengatasetsglbut maka petani lebih
intensif dalam penggunaan input produksi yang mélipenyiapan bibit yang
sehat, memilih tenaga kerja yang giat dan terang@hggunaan pupuk yang
sesuai, dan intensif dalam pencegahan dan pengolietma dan penyakit
tanaman kentang.

Permasalahan yang sering terjadi pada kegiatan Jaeara kentang di
Desa Sumberbrantas adalah dimana petani dihadaekeyan kondisi pasar yang
tidak menentu terhadap permintaan dan penawardargrharga yang fluktuatif,
adanya persaingan dengan kentang dari daerah Basdan ada banyak saluran
pemasaran yang dapat mengakibatkan pemasaranefidan. Kondisi ini yang
menyebabkan petani di Desa Sumberbrantas menghdgamermasalahan yaitu
masalah dalam usahatanu dan juga masalah pemasaibpertanian.

Pemasaran komoditas kentang di Desa Sumberbraerdapat banyak
saluran pemasaran kentang tergantung pada jumiabalga pemasaran yang

terlibat dalam pemasaran dari petani produsen ksutmennya. Perbedaan harga



antara harga yang dibayarkan konsumen dengan hemga diterima petani
(margin pemasaran) akan semakin besar apabilaasapgmasaran yang ada
terlalu panjang (banyak lembaga pemasaran yangbaerldidalamnya).
Berdasarkan saluran pemasaran yang ada dapat hilikgtasisi dalam tawar-
menawar, yaitu dilihat dari besarnya kontribusudtagian harga petani terhadap
harga yang dibayarkan konsumen. Jika saluran pearasamakin panjang maka
bagian harga yang diterima petani cukup besar,tbguila sebaliknya. Jika
bagian diterima petani cukup besar, maka petardys®n yang mengusahakan
kentang akan lebih mengintensifkan usahataninyagw, 1979).

Permasalahan yang sering terjadi pada kegiatan saeama khususnya
komoditas kentang salah satunya adalah salurangaeama Saluran pemasaran
tidak terlepas dari panjang-pendeknya saluran paraas dimana panjang-
pendeknya saluran pemasaran tergantung pada baaydkmbaga pemasaran
yang terlibat. Hal inilah yang membuat harga kegtgang diterima konsumen
berbeda-beda. Pemasalahan lain dari kegiatan peanagaitu belum adanya
kesesuaian fungsi pemasaran pada setiap lembages@em. Fungsi pemasaran
merupakan kegiatan yang dilakukan oleh masing-rgambaga pemasaran
dalam menyalurkan komoditas. Ketidak sesuaian fuyeysg terjadi pada setiap
lembaga pemasaran, mempengaruhi harga jual datugeo ke konsumen yang
akan menimbulkan selisih harga (matrijin).

Melihat kenyataan yang ada, pengembangan komdditgdang disamping
berupaya dalam meningkatkan kuantitas produksingagydiiringi dengan
perbaikan kualitasnya sesuai tuntutan konsumen rpasgara luas juga
diupayakan perbaikan dalam hal pemasarannya meladwluasan tujuan
pemasaran.

Berdasarkan uraian diatas, maka didalam peneiitiaterdapat masalah
yang diangkat, yaitu mengenai efisiensi pemasaesmakg. Hal ini dikarenakan
harga masih fluktuatif terlebih iklim dan keadaamaca yang tidak menentu
sekarang ini, sehingga adanya saluran pemasarariudgsi-fungsi pemasaran
yang selama ini berjalan kurang baik. Oleh karémadiperlukan sebuah analisis
terkait dengan efisiensi pemasaran komoditas kgntgar dapat ditentukan

alternatif pilihan saluran pemsaran yang lebih menikan keuntungan terbaik



bagi petani kentang sehingga dapat meningkatkagjddgeraanya, khususnya di

wilayah kawasan Desa Sumberbrantas, Kecamatan Buiko&a Batu.

1.2 Rumusan Masalah

Komoditi pertanian merupakan komoditi yang memeatupenanganan
khusus dalam pemasarannya. Hal ini terkait dengah moduk pertanian yang
mudah rusak dan memerlukan ruang yang luas untokimppanan. Kentang,
sebagai salah satu produk pertanian yang memerjpi@aanganan khusus dalam
menyimpan, menyortir dan menjaga kualitas kentabglam pemasarannya,
kentang harus memiliki penampilan yang segar baktuk maupun warna.
Penampilan yang menarik serta kualitas yang balid@aeningkatkan nilai harga
jual kentang tersebut.

Usahatani kentang merupakan sebuah usaha yang cuéojanjikan di
Desa Sumberbrantas. Banyak sekali faktor yang niemdu hal tersebut.
Beberapa diantaranya adalah karena jumlah perminkaatang yang makin
tinggi di pasar Jawa Timur khususnya Batu dan Mgalasehingga perlu ada
peningkatan produktivitas agar dapat memenuhi tgsgear. Hal ini didukung
oleh kondisi lingkungan dan kesesuaian lahan yarepdwkung budidaya
tanaman kentang di Desa Sumberbrantas, sehingggasasaat ini Desa
Sumberbrantas merupakan salah satu sentra prokok®diti kentang terbaik
yang ada di Jawa Timur. Peluang tersebut seharwdapyat meningkatkan harga
jual kentang sehingga petani dapat merasakan kagartuyang maksimal.

Pada realita yang terjadi, harga jual sering tistakil karena faktor iklim.
Dimana pada waktu musim penghujan intensitas sargjagnur yang tinggi, suhu
yang fluktuatif dan intensitas cahaya matahari yadgk merata menyebabkan
produksi menjadi rendah dan biaya produksi meniglehingga harga menjadi
fluktuatif. Sedangkan pada musim kemarau intesisii@haya matahari cukup
merata dan fotosintesis berlangsung optimal, sghingmbi yang terbentuk
menjadi besar dan produksinya tinggi. Dengan demnikiarga jual menjadi lebih
tinggi.

Selain faktor iklim, terdapat faktor lain yang mebgbkan harga jual
kentang menjadi kurang stabil, yakni faktor saludhstribusi pemasaran yang

tidak efisien. Hal ini dapat dilihat dari panjangnoeknya suatu saluran



pemasaran kentang. Dimana pada setiap saluran gematan lembaga-lembaga
pemasaran menginginkan keuntungan yang maksimah@gmshareharga yang
diterima petani relatif rendah. Hal ini yang dapegnyebabkan sistem pamasaran
kentang yang tidak efisien, yang disebabkan oleid&eseimbangnya diantara
pelaku pasar yang ada. Ini dapat dilihat dari peridusian kentang dari produsen
ke konsumen akhir di daerah penelitian yang terdari beberapa saluran
pemasaran dan lembaga pemasaran yang terlibat yamyebabkan rantai
pemasaran yang terbentuk menjadi panjang.

Selain dari faktor-faktor tersebut, dalam efisigmsmasaran juga terdapat
fungsi pemasaran yang dilakukan oleh lembaga-leml@masaran distribusi
komoditas kentang. Dimana fungsi pemasaran ted#ri fungsi pertukaran,
fungsi fasilitas dan fungsi fisik. Pada masing-mgsilembaga pemasaran
berupaya untuk mendapatkan keuntungan yang semalksiongkin yang mana
nantinya mengakibatkan keuntungan yang tidak psipoal. Semakin besar
biaya pemasaran dan keuntungan yang diambil olelvdga pemasaran maka
akan mengakibatkan perbedaan yang cukup besanyantng akan dibayarkan
oleh konsumen akhir dengan harga yang diterima pé&tani. Hal ini yang akan
menyebabkan margin pemasaran daare harga yang diterima petani rendah.
Menurut Anindita (2004), marjin pemasaran yangdirdjakibatkan oleh saluran
pemasaran yang panjang. biaya pemasaran yang lbesaselisin harga yang
besar di tingkat produsen dan konsumen, serta ktagagasar sehingga akan
berpengaruh padshareharga yang diterima petani rendabh.

Berdasarkan uruaian di atas, terdapat petanyaaatitaenyang perlu dikaji
dalam penelitian tentang efisiensi pemasaran kgnthnDesa Sumberbrantas,
Kecamatan Bumiaji, Kota Batu antara lain :

1. Bagaimana saluran pemasaran kentang di Desa Suabkady Kecamatan
Bumiaji, Kota Batu?

2. Apa sajakah fungsi-fungsi pemasaran yang dilakukah lembaga-lembaga
pemasaran distribusi kentang?

3. Berapa besar margin pemasaran yang diperoleh lempagasaran dan
shareharga yang diterima oleh petani ?

4. Apakah efisiensi pemasaran kentang sudah efisien?



1.3 Tujuan Penelitian
Tujuan penelitian ini antara lain:
. Mengidentifikasi saluran pemasaran kentang di Dé&amberbrantas,
Kecamatan Bumiaji, Kota Batu.
. Mengidentifikasi fungsi-fungsi pemasaran yang dikdn oleh lembaga-
lembaga pemasaran kentang.
. Menganalisis margin pemasaran yang diperoleh lemb@@masaran dan
shareharga yang diterima petani.
. Menganalisis efisiensi pemasaran kentang di Desanb8tbrantas,
Kecamatan Bumiaji, Kota Batu.
1.4 Kegunaan Penelitian
Kegunaan penelitian ini sebagai berikut :
1. Petani dan lembaga pemasaran sebagai bahan infodalasn proses
pemasaran komoditas kentang.
2. Bagi akademisi dan pembaca, penelitian ini dapanibegikan sumber
informasi peneliyian selanjutnya.

3. Bagi peneliti, penelitian ini bermanfaat untuk mabah pengetahuan.



Il. TINJAUAN PUSTAKA
2.1 Tinjauan Hasil Penelitian Terdahulu

Hasil penelitian terdahulu membantu peneliti untdiiadikan acuan
penelitian yang dilakukan sekarang sekaligus selzdean perbandingan, serta
mempermudah peneliti dalam mengumpulkan data, reetadalisis yang
digunakan, menentukan hipotesis awal dan pengolddianyang dilakukan.

Taufan (2006), meneliti mengenai analisis efisiggenasaran alpukat di
Desa Ciburial, Kecamatan Leles, Kabupaten Garuta Barat. Analisis efisiensi
pemasaran yang digunakan adalah margin tatanfagager's share,dan rasio
keuntungan dan biaya. Di lokasi penelitian menumjukerdapat 4 lembaga
pemasaran, yaitu (1) Petani — Pedagang Pengumgal B@edagang Pengumpul
Kecamatan — Pedagang Grosir — Pedagang Pengecensuiden, (2) Petani —
Pedagang Pengumpul Desa — Pedagang Grosir — Pgd@gagecer — Konsumen,
(3) Petani — Pedagang Grosir — Pedagang Pengekensumen, (4) Petani —
Pedagang Pengumpul Desa — Pedagang Pengecer —ni@nshlasil analisis
menunjukan bahwa saluran pemasaran 3 memiliki riaitefisiensi terbaik.
Farmer’s sharetertinggi pada saluran 3 yaitu sebesar 47% dibghdim saluran
pemasaran yang lain.

Wulandari (2006) dengan penelitian Analisis EfisienPemasaran
Belimbing Manis Averrhoa caramnolp Studi Kasus di Kelurahan Karangsari,
Kecamatan Sukorejo, Kotamadya Blitar. Untuk metadalisis yang digunakan
dalam penelitian ini adalah deskriptif dan kuatifitaAnalisis kuantitatif yang
digunakan adalah analisis marjin pemasaran dansanafisiensi pemasaran
dengan alat efisiensi harga dan operasional. Barkias hasil penelitian, dalam
pemsaran belimbing manis di daerah penelitian tédke enam saluran
pemasaran, yaitu (1) Petast Pengecer (Blitarp Konsumen, (2) Petant
Pengumpul-> Pengecer (Malangy Konsumen, (3) Petan® Pengumpul->
Pengecer (Surabaya) Konsumen, (4) Petar® Pengumpub> Pedagang Besar
(Surabayap Pengecer (Surabaya) Konsumen, (5) Petan®> Pengumpul->
Pengecer (Bandun®) Konsumen, (6) Petan> Pengumpul > Pengecer

(Jakarta}» Konsumen. Berdasarkan analisis efisiensi pemasatangan
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pendekatan analisis efisiensi harga untuk semuaraselpemasaran yang ada
belum tercapai. Analisis efisiensi operasional pdalagsi transportasi sudah
tercapai pada saluran pemasaran | dan VI, sedangkiask saluran pemasaran
yang lain belum tercapai.

Sari (2008), meneliti mengenai analisis efisienempsaran belimbing
dewa di Kecamatan Pancoran Mas Kota Depok Jawat.B&iaiensinya diukur
dengan menggunakan margin pemasat@mer’'s share rasio keuntungan dan
biaya. Dari hasil penelitian menunjukan bahwa teatldima saluran pemasaran
Belimbing Dewa di Kecamatan Pancoran mas, yaitl) :Petani — Tengkulak -
Pedagang Besar - Pedagang Pengecer - KonsumeRei@)i — Tengkulak -
Pedagang Besar Supplier- Pedagang Pengecer (Swalayan) - Konsumen, (3)
Petani - Pedagang Pengecer (Toko Buah dan Pagdisidreal) - Konsumen, (4)
Petani - Pusat Koperasi Belimbing - Pedagang Pemngétoko Buah) -
Konsumen, (5) Petani — Pusat Koperasi BelimbingSupplier - Pedagang
Pengecer (Swalayan) - Konsumen. Setiap lembaga sseama belimbing
melakukan fungsi-fungsi pemasaran (pertukarank,figian fasilitas) yang
berbeda-beda.

Hasil analisis margin pemasaran pada saluran peamsatu sampai lima,
keuntungan terbesar yang diterima petani diperdit saluran 4 dan 5 yaitu
Rp.3.201/Kg, dan keuntungan terkecil diperoleh rs@ul dan 2 yaitu
Rp.1.701/Kg. Saluran pemasaran 2 merupakan sapaa@saran yang memiliki
total margin terbesar dibandingkan saluran pemas#a@nya yaitu sebesar
Rp.10.000/Kg atau sebebsar 66,77 Barmer's sharetertinggi terdapat pada
saluran pemasaran 4 yaitu sebesar 56,52 %. Bekdasanalisis margin
pemasaran saluran pemasaran belimbing Dewa yamy gdisien adalah saluran
empat, karena memiliki total margin pemasaran terkeebesar Rp.5000/Kg
(43,48%), karena petani mendapatkan bagian terbesay dianalisis dengan
farmer’'s share sedangkan rasio keuntungan terhadap biaya jugaunpekan
saluran 4 telah memberikan keuntungan pada setialpaga yang terlibat.

Penelitian ini mempunyai kesamaan dengan ketigalpi@an sebelumnya,
yaitu membahas tentang Analisis Efisiensi PemasaRamelitian kali ini

mengangkat topik Analisis Efisiensi Pemasaran Kemni@olanum tuberosum)
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Studi kasus di Desa Sumberbrantaas, Kecamatan, Bigda Batu. Tujuan dari
penelitian ini adalah (1) Mengidentifikasi salura@masaran komoditas kentang
di Desa Sumberbrantas, Kecamatan Bumiaji, Kota .B&u Mengidentifikasi
fungsi-fungsi pemasaran yang dilakukan oleh lemibegdaga pemasaran
kentang. (3) Menganalisis margin pemasaran yangraligh lembaga pemasaran
dan share harga yang diterima petani. (4) Mengsisakfisiensi pemasaran
komoditas kentang di Desa Sumberbrantas, KecamBtaniaji, Kota Batu.
Perbedaan dengan penelitian sebelumnya terdapa kachoditas dan alat
analisis yang digunakan. Efisiensi pemasaran kgntilmahas secara deskriptif
menggunakan metode analisis deskriptif, serta simalmengenai margin
pemasaran, efisiensi pemasaran dengan pendekatga kian operasional,
farmer's share dan rasio keuntungan yang terdapat pada setiagalgen

pemasaran kentang di Desa Sumberbrantas, KecaBwataiaji, Kota Batu.
2.2 Tinjauan Umum Kentang

2.2.1 Sejarah Kentang Secara Umum

Tanaman Kentang yang memiliki nama ilmi&olanum tuberosurmi
berasal dari Genus “Solanum” memiliki lebih darOR0spesies dengan 160-180
spesies diantaranya merupakan tanaman umbi danah8nyspesies yang
dibudidayakan sebagai tanaman pangan. Kentang al&nptanamamative
daerah pegunungan Andes di Amerika Selatan. Tanamatiperkirakan telah
dibudidayakan sejak tahun 500 SM. Penjelajah Spamgemperkenalkan
tanaman ini ke Eropa dan berdasarkan catatan yalag kentang mulai
dibudidayakan sebagai tanaman pangan sejak tah&@0)(1 Catatan lain
menunjukan bahwa kentang dikenal di Irlandia paalaun 1663 dan mulai
ditanam secara luas menjadi tanaman komoditasnasi®ada tahun 1846-1847
kentang di Irlandial{ish Potatg musnah oleHate blight dan mengakibatkan
bencana kelaparan yang menimbulkan korban juta@mgorSementara itu,
kentang mulai popular di Amerika Utara pada akbadke 18.

Kentang Solanum tuberosum Lnerupakan salah satu tanaman yang
paling efisien dalam mengkonversikan sumberdaym,al@naga kerja dan modal

menjadi bahan pangan berkualitas tinggi. Tanaman bahkan dapat
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menghasilkan bahan pangan yang lebih bergizi, aelednih cepat pada lahan
yang lebih sempit serta di kondisi iklim yang kerasbandingkan dengan
tanaman pangan utama lainya (Horton, 1981). Direegagara berkembang dan
beriklim tropis, kentang berfungsi sebagai sumbsstgin berkualitas tinggi
dibandingkan sebagai sumber energi, karena hartgaibg dengan tanaman
pangan lain yang merupakan bahan makanan pokolaltiyés padi). Sebagai
salah satu jenis sayuran, kentang memiliki kandarggcorbic acid, thiamin,
niacin, pydoxinedan pantothenisyang setara dengan jenis sayuran lainnya
(Wolfe, 1987).

Menurut Sri (1923)dalam Budi Samadi (1997), tanaman kentang di
Indonesia berasal dari Eropa. Penanaman kentategnzedi Indonesia dilakukan
pada tahun 1750 disekitar Cibodas — Pacet. Pada tH00, kentang ditanam di
daerah Kedu dan Pegunungan Tengger. Pada tahunta®28an kentang sudah
menyebar kedaerah Lembang, Cisarua, Pacet, SiryanglPangalengan,
Cikajang, Garut, Maja, Majalengka, Pegunungan Di®sgunungan Tengger dan
Pujon. Kini tanaman kentang banyak dibudidayakamakrah Pegunungan di
Aceh, Tanah Karo, Padang, Jambi, Bengkulu, Suntétatan, Makasar, Bali,

dan Flores.

2.2.2 Klasifikasi llmiah Kentang
Menurut Budi Samadi (1997) dalam taksonomi tumhuhkuhan,

kentang dapat diklasifikasikan sebagai berikut;

Deuvisi : Spermatophyta

Subdeuvisi : Angiospermae

Kelas : Dicotyledonae

Ordo : Tubiflorae

Famili : Solanaceae

Genus : Solanum

Sub-Genus  : pachysternonum

Seksi : Tuberarium

Sub- seksi : Hiperbasarthum

Spesies Solanum tuberosum L, Solanum andigena

2.2.3 Karakteristik Tanaman
Kentang merupakan tanaman dikotil bersifat musintembentuk semak

herba dengarfitotaksis spiral Tanaman ini pada umumnya ditanam dari umbi
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(vegetativg sehingga sifat tanaman generasi berikutnya ssengath induknya.
Umbi bibit kentang memproduksi batang utama dalaktwsekitar 1-2 minggu
setelah tanam, tergantung pada temperatur tanatkeiapan fisiologis umbi
untuk bertunas. Pada saat batang utama tumbuh rbesepermukaan tanah,
rhizomajuga tumbuh dari bagian batang utama tersebutwdibadanahRhizoma
tumbuh secara horizontal sepanjang 12,5 — 30 crmeba bagian ujungnya
untuk membentuk umbi. Periode inisiasi pembentuerbi terjadi pada 5-7
minggu setelah tanam. Pada saat ini, tinggi baginaman yang tumbuh di atas
permukaan tanah berkisar antara 15 — 30 cm.

Jumlah ubi yang terbentuk akan terpengaruhi olegklingan pada saat
pembentukan umbi sedang berlangsung, sedangkararukwmbi cenderung
dipengaruhi oleh kondisi pertumbuhan berikutnya. burakan berkompetisi
dengan daun dan batang utama dalam mendap#&tkasintat sehingga umbi
hanya dapat tumbuh jika kelabihfotosintattersedia. Dengan demikian jumlah
ubi tinggi memerlukan kondisi baik dalam seminggutgma dan kedua periode
inisiasi pembentukan umbi, sedangkan ukuran umbgyeukup memerlukan
kondisi baik selama periode pertumbuhan umbi. Rrgserkembangan umbi
merupakan kelanjutan dari proses pembentukan uméng y keduanya
berhubungan dengan aktivitas pertumbuhan tanamary yerlihat di atas
permukaan tanah. Sampai batas tertentu, pertamldabandaun selalu diikuti
dengan penambahan berat umbi. Volume lingkungarbutinyang lebih besar.
Akan menghasilkan jumlah umbi yang lebih sedilétapi dengan ukuran umbi
lebih besar. Sebaliknya, volume lingkungan tumbublngy kecil akan
menghasilkan jumlah umbi lebih banyak, namun dend@aman umbi lebih kecil.
Proses pertumbuhanya umbi berakhir bila selurummigautelah berwarna kuning
(Witono Adiyoga dkk, 2004).

2.2.4 Syarat Tumbuh Kentang

Adapun syarat tumbuh kentang menurut Hendro Sumaf@007) adalah
sebagai berikut :
1. Tanah dan Ketinggian Tempat

Tanaman kentang hanya mau tumbuh dan produktif pewia tanah

ringan yang mengandung sedikit pasir dan kaya barganik. Contohnya, tanah
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andosol (vulkanik) yang mengandung abu guung bedapi tanah lempung
berpasir (margalit). Jenis tanah mempengaruhi kagalu karbohidrat umbi
kentang. Pada umumnya tanaman kentang yang dikgkdoandi tanah
berlempung mempunyai kandungan karbohidrat leliggti dan rasanya lebih
enak.

Tanaman kentang tumbuh baik di daerah dataranitatgg pegunungan
dengan elevasi 80001.500 meter dari permukaan BEila.tumbuh di dataran
rendah dibawah (500 m dpl), tanaman kentang swinbentuk umbi, kalaupun
terbentuk umbi-nya sangat kecil, kecuali di dagrahg mempunyai suhu malam
hari dingin (26C). Sementara itu, bila di atas ketinggian 2.00@ph tanaman
akan lambat membentuk umbi.

2. Iklim

Faktor iklim meliputi komponen suhu udara, curalahu, kelembapan,
sinar matahari dan angin yang saling berkaitan.uSudtara berhubungan erat
dengan ketinggian tempat, tiupan angin, serta Kedgran udara. Sementara itu
kelembapan udara berhubungan erat dengan curah, lpgaguapan tanah serta
vegetasi di daerah itu. Tanaman kentang menghersldki udara haus dingin,
antara 182¢° C (Optimumnya 1% 20° C) dengan kelembapan udara 80-90 %.

Tanaman kentang memerlukan banyak air, terutamagtadiaberbunga,
tetapi tidak menghendaki hujan lebat yang berlangsierus-menerus. Curah
hujan yang baik untuk pertumbuhan tanaman kentat@al 2.000-3.000
mm/tahun. Hujan lebat yang berkepanjangan, meenggiarpancaran sinar
matahari, memperlemah energi surya, hingga fowsimttidak berlangsung
optimal. Hal ini menyebabkan umbi yang terbentuilkdan produksinya rendabh.

Tanaman kentang juga tidak menyukai daerah yangakamendung dan
berkabut. Sebaliknya tanaman banyak menghendadi siatahari penuh (60-80
%) yang diperlukan untuk proses fotosintesis. Dérdh yang berkabut, proses
fotositesis terhambat dan mendorong timbulnya petyBusuk daun yang
disebabkan oleh cendawan. Demikian pula daerah lyangak terjadi angin rebut
(lesus dan taifun) dapat merusak tanaman kentamgggdn kemampuan

mambentuk umbi berkurang.
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3. Panjang HariKotoperiodé

Panjang hari adalah lanya penyinaran sinar matateldm satu hari.
Berdasarkan panjang harinya, suatu daerah dikalkampmenjadi tiga sebagai
berikut :

a. Daerah berhari panjang, matahari menyinari lebihXajam sehari.
b. Daerah berhari pendek, matahari menyinari kuramgl@am sehari.
c. Daerah netral, matahari menyinari 11-12 jam sehari.

Dalam pembentukan umbi, tanaman kentang mengheindakipendek,
tetapi untuk pembentukan bunga tanaman menghemhdakpanjang 16-18 jam
sehari. Di daerah tropik basah seperti Indonesig, gendek disertai suhu tinggi
akan mendorong pembentukan umbi akan terhambat&ngadadang malah
tanaman sama sekali tidak menghasilkan umbi. Karéma varietas yang
dikembangkan di Indonesia sebaiknya dipilih yandhag pendek. Jenis kentang
berhari panjang umumnya mempunyai tangkai atauorstofang panjang.
Sementara itu jenis kentang berhari pendek stolpeyaek.

Produksi kentang di Indonesia yang rendah di anyaraisebabkan oleh
lamanya penyinaran sinar matahari yang netral. Nagagrah tropika basah yang
berhari netral juga keuntungan. Di daerah sepestibisa tumbuh jenis kentang
berhari pendekSolanum andigenumdlan kentang berhari panjar{§olanum
demissum) Jenis kentang berhari panjang bila dikembangkarErdpa dan
Amerika, umurnya menjadi sangat panjang, dengarsegrdotosintesis yang
berlangsung lama, umbi yang terbentuk menjadi lebdsar dan jemlah
produksinya lebih tinggi.

4. Derajat Keasaman Tanah (pH)

Tanaman kentang tumbuh pada tanah dengan pH &#d&®. Pada tanah
asam (pH kurang dari 5), tanaman sering mengalajalagkekurangan unsur Mg
dan Keracunan Mn. Selain itu, tanaman menjadi mugaderang nematoda.
Sementara itu pada tanah basa (pH lebih dari fipgsémbul gejala keracunan
unsur K dan umbinya mudah terserang penyakit k(@iseptomyces scabies)
sehingga tidak laku dijual.

Bila tanaman kentang mengalami keracunan atau &egan unsur K,

ujung dan tepi daunnya berwarna cokelat kemeralaanntenjadi rapuh, mirip
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gejala kekurangan Mg. Sementara itu, keracunan Mmysbabkan daunnya
menjadi berwarna hijau pucat kekuningan dan sepgnjarat daun terdapat

bintik-bintik kecokelatan.

2.3 Tinjauan Tentang Pemasaran
2.3.1 Pengertian Pemasaran

Pemasaan adalah suatu proses dan manajerial yaniguaeindividu atau
kelompok mendapatkan apa yang dibutuhkan diingink@ngan menciptakan,
menawarkan, dan mempertukarkan produk yang bekgjpada pihak lain atau
segala kegiatan yang menyangkuti penyampaian pr@daé jasa mulai dari
produsen sampai konsumen (Syafrial dan Shinta,)2006

Menurut Kotler dan Keller (2009), pemasaran adas#buah proses
kemasyarakatan dimana individu dan kelompok mentgierapa yang mereka
butuhkan dan inginkan dengan menciptakan, menawartan secara bebas
mempertukarkan produk dan jasa bernilai dengan goram. Tujuan dari
pemasaran adalah mengetahui dan memahami peladgga@an baik sehingga
produk atau jasa bisa sesuai dengan kebutuhanhyayge terjual sendiri.

Pemasaran adalah kegiatan perusahaan dalam membuoaana,
menentukan harga, promosi serta mendistribusikaranga dan jasa yang
berorientasikan kepada langganan yang ada dangmteselain itu tujuan dari
pemasaran tidak hanya memuaskan langganan melajaganmemperhatikan
semua pihak yang terkait dengan perusahaan (Salkti96).

Pada umumnya proses pemasaran produk pertaniaaldéemgan proses
konsentrasi, yaitu proses pengumpulan produk hmsilanian yang kemudian
diikuti denga langkah distribusi, yaitu penjualaardang dari pedagang besar
kepada lembaga-lembaga pemasaran dibawahnya. Ramaszu marketing pada
prinsipnya adalah aliran barang dari produsen kestimen. Aliran barang ini
dapat terjadi karena adanya peranan lembaga pemBssanan lembaga
pemasaran ini sangat tergantung dari sistem pasey lyerlaku dan karakteristik

aliran yang dipasarkan (Soekartawi, 2003).
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2.3.2 Tujuan dan Kendala Pemasaran

Dalam kegiatan pemasaran memiliki tujuan dan kengamasaran dalam
mendistribukannya. Tujuan dan kendala dalam pesdegpat adalah sebagai
berikut :

1. Tujuan Pemasaran

Tujuan pemasaran menurut Saladin (1996) memiligidtean pemasaran
produk pertanian, diantaranya : (a) Meningkatkaguk@an waktutime utility).

Meningkatkan kegunaan wakttinfe utility) merupakan sebuah proses pemasaran

mampu memenuhi kebutuhan konsumen yang terus pedag sesuai dengan

waktu yang diinginkan mulai dari segi kualitas, ktitas dan kontinuitas. Untuk

itu perlu dilakukan penyimpanan dan pengelolahamdditas tersebut. (b)

Meningkatkan tempat kegunaan tempagilade utility). Transportasi dan

pergudangan dilakukan untuk pendistribusian ke dgabtempat sesuai dengan

permintaan yang ada serta biaya-biaya yang tedaifjan proses tersebut. (c)

Meningkatkan kegunaan bentulorfn utility). Pengubahan bentuk menjadi lebih

baik, lebih menarik dan lenih bermanfaat bagi gevasumen akan menunjang

dalam perkembangan proses pemasaran. (d) Pengafjbhaa kepemilikan

(possession utilily Pengalihan guna kepemilikan ini akan terjadageksi antara

penjual dan pembeli yang membutuhkan biaya tran&aksoditi tersebut.

2. Kendala Pemasaran

Menurut Soekartawi (2003ylalam Dianita Harke (2012) menyatakan
beberapa ciri produk pertanian yang akhirnya meékgad kendala dalam
pemasaran yaitu :

a. Produk pertanian adalah bersifat musiman. Artingg tmacam produk
pertanian tidak mungkin tersedia saat bila tanplkutiidengan manajemen
stock yang baik. Produk yang dipanen dalam janggktwv yang sangat
pendek kan memerlukan biaya penyimpanandan penwampgauh lebih
besar.

b. Produk pertanian bersifat segar dan mudah rusakyartiap macam produk
pertanian sebenarnya diperolh dalam keadaan magdr ¢basah) sehingga
tidak dapat disimpan dalam waktu relatif lama madkzerlukan perlakuan

tambahan, misalnya pengeringan atau perlakuan pasem lainnya.
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c. Produk pertanian bersifatotilky’ artinya volumenya besar tetapi nilainya
relatif kecil, akibatnya dalam proses pengolahameréukan tempat yang
luas. Secara tidak langsung berarti memerlukanabgnyimpanaan atau
perawaratan lain dalam jumlah banyak.

d. Produk pertanian lebih mudah terserang hama penysddingga tingkat
kerusakan yang diakibatkan oleh hamadan penyakijuga besar. Bila
dikehendaki agar produk itu terhindar dari serartgama dan penyakit maka
diperlukan biaya relatif besar.

e. Produk pertanian tidak selalu mudah didistribusikanain tempat. Artinya
agar bila produksi tersebut terserang hama atayagéndiharapkan tidak
terjadi penularan. Di samping itu, untukk mendiistkan dalam waktu yang
relatif singkat maka diperlukan biaya besar merafisgfat ‘bulky’.

f. Produk petanian bersifat lokal atau kondisionainga tidak semua produk
pertanian dapat dihasilkan dari suatu lokasi mktainberasal dari berbagai
tempat.

g. Produk pertanian memiliki kegunaan yang beragam.

h. Produk pertanian kadang memerlukan ketrampilan udysang artinya sulit
disediakan.

i. Produk pertanian dapat dipakai sebagai bahan laékailsamping juga dapat
dikonsumsi langsung.

J.  Produk pertanian tertentu dapat berfungsi sebagaiug sosial, misal beras
di Indonesia atau kentang di Australia bila hargammgrubah sedikit saja

maka masyarakat akan menjadi gelisah.

2.3.3 Saluran Pemasaran

Saluran pemasaran adalah sekelompok pedagang g#smn perusahaan
yang mengkombinasikan antara pemindahaan fisikndana dari suatu produk
untuk menciptakan kegunaan bagi pasar tertentu sf@wal979). Saluran
distribusi/saluran pemasaran dapat juga di dekarsi sebagai saluran yang
digunakan oleh produsen untuk menyalurkan barargrba tersebut dari
produsen ke konsumen atau pemakai industri. Satlisnbusi merupakan suatu
struktur yang menggambarkan situasi pemasaran pangeda oleh berbagai

macam perusahaan atau lembaga usaha (Swastha, Bagigngkan menurut
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Downey dan Ericsson (1992), saluran pemasaran rakaapjejak penyaluran
barang dari produsen ke konsumen akhir. Jenis daumktan saluran pemasaran
berbeda-beda sesuai dengan komoditinya. Menurutth@wg§l979), saluran
pemasaran barang konsumsi umumnya ada lima salaitar

1. Produsen — Konsumen
Saluran terpendek , saluran paling sederhana umstikbdsi barang-barang
konsumen tanpa melalui atau melibatkan perantara.

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

3. Produsen WholesalePedagang Besar) — pengecer — Konsumen
Saluran ini banyak digunakan oleh produsen damgetisebut distribusi
tradisonal. Di sini produsen hanya melayani pemabetlalam jumlah yang
besar saja dan tidak menjual pada pengecer. Pemlengecer dilayani
olehwholesalerdan pembelian konsumen dilayani pengecer.

4. Produsen — Agen — Pengecer — Konsumen
Banyak produsen lebih suka menggunakan manufacagen broker atau
perantara yang lain daripada menggunakholesaleruntuk mencapai pasar
pengecer, khususnyaniddleman agen antara produsen daretailer
(pengecer).

5. Produsen — Agen Wholesalei(Pedagang Besar) — Pengecer — Konsumen
Produsen sering menggunakan agen sebagai peramtuia menyalurkan
barangnya pada wholesaler yang kemudian menjuaiaga pengecer kecil.

Saluran distribusi atau saluran pemasaran merupsikan struktur yang
menggambarkan alternatif saluran yang dipilih, daanggambarkan situasi
pemasaran yang berbeda oleh berbagai macam pesnsate lembaga usaha

(seperti produsen, pedagang besar, dan penge@rnikdlapat dipertimbangkan

sebagai fungsi yang harus dilakukan untuk memasabeaang secara efektif

(Swastha, 1984).

Dalam rangkamemperlancar arus barang dari produkenkonsumen,

salah satu faktor yang tidak bisa diabaikan adaéajaimana seorang produsen di

dalam menentukan saluran pemasaran yang dilalda Bambar 1 menunjukkan
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pola umum saluran pemasaran produk-produk pertalibmionesia. Jika seorang
produsen di dalam menentukan saluran pemasaranakargdilaluinya dengan
banyak melibatkan lembaga pemasaran, berarti akememperpanjang saluran
pemasaran. Dengan demikian semakin panjang salpemasaran akan

memperbesamnargin pemasaran (Soekartawi,2003)

Pedagang Besar Pabrik /
» Tengkulak > > :
& 9 Perantara Ekportir
'g A A
2
o
c
s
0 A
Koperasi / Konsumen Akhir
> KuD »  Pengecer > Domestik

Gambar 1. Pola Umum Saluran Pemasaran Produk Pertaan di Indonesia

Pada Gambar 1 diketahui bahwa petani sebagai modoemasarkan
hasil produksinya ke dua saluran pemasarn yaitgktdak dan koperasi/KUD.
Pada saluran pemasaran yang pertama petani yangsaean hasil produksinya
ke tengkulak, lalu oleh tengkulak dipasarkan keagadg besar perantara yang
mana nantinya akan dijual ke pabrik/eksportir dankkperasi/KUD. Dan pada
saluran yang ke dua petani menjualnya ke koperdfl/KPada saluran pemasaran
ke dua ini antara petani dan koperasi/KUD telah leelsepakatan bersama atau
perjanjian diantara keduanya seperti bermitra akéadua belah pihak. Hasil
produk di jual ke koperasi/KUD dijual ke pedagangsdr perantara,
pabrik/eksportir dan pedagang pengecer. Produk ydingual ke pengecer
nantinya akan di jual ke konsumen akhir domestik.
2.3.4 Lembaga Pemasaran
1. Definisi Lembaga Pemasaran

Menurut Sudiyono (2002), lembaga pemasaran meraphkaan usaha
atau individu yang menyelenggarakan pemasaran, ahekgn jasa dan komoditi
dari produsen kepada konsumen akhir serta mempinoyaingan dengan badan
usaha atau individu lainnya. Lembaga pemasarantinmbul karena adanya

keinginan konsumen untuk memperoleh komoditi sedeagan waktu, tempat,
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dan bentuk yang diinginkan. Tugas lembaga pemasaranenjalankan fungsi-
fungsi pemasaran serta memenuhi keinginan konsuseeraksimal mungkin.
Konsumen memberikan balas jasa kepada lembaga pemasi berupa margin
pemasaran. Lembaga pemasaran ini dapat digolongk@murut penguasaan
terhadap komoditi yang dipasarkan dan bentuk usahan

Sedangkan menurut Anindita (2004), kelembagaamd&dtaniaga meliputi
berbagai organisasi usaha yang dibangun untuk faekgn pemasaran.
Pedagang perantara merupakan individu-individu afaengusaha yang
melaksanakan berbagai fungsi pemasaran yang tedélam pembelian dan
penjualan barang karena mereka ikut memindahkaanbadari produsen ke
konsumen. Mereka melaksanakan kegiatan sebayaprietor (pemilik),

partnership(mitra), atau pengusahaan koperasi atau non kaperas

2.3.5. Fungsi Pemasaran

Fungsi pemasaran adalah serangkaian fungsional gdakukan oleh
lembaga-lembaga pemasaran, baik aktivitas prosés rmaupun aktivitas jasa
yang ditujukan untuk memberikan kepuasan kepadssutpan sesuai dengan
kebutuhan dan keinginannya melalui peciptaan atanambahan kegunaan
bentuk, waktu, tempat dan kepemilikan terhadapuspretduk (Sudiyono, 2001)

Fungsi-fungsi pemasaran yang dilakukan oleh lemi=mghaga
pemasaran tersebut bermacam-macam, pada prinsi@mglapat tiga fungsi
pemasaran, yaitu:
a. Fungsi PertukararExchange Functidh

Fungsi pertukaran dalam pemasaran produk-produtarpan meliputi
kegiatan yang menyangkut pengangkutan hak mililardasistem pemasaran.
Fungsi pertukaran ini terdiri dari fungsi penjuatan fungsi pembelian. Dalam
melaksanakan fungsi penjualan, produsen atau leanemasaran yang ada pada
rantai pemasaran sebelumnya harus memperhatikditaku&uantitas, bentuk,
waktu dan harga yang diinginkan konsumen atau lgalpemasaran yang ada
pada rantai pemasaran selanjutnya. Fungsi pemhgib@niukan untuk memiliki
komoditi-komoditi pertanian yang akan dikonsumsaupun digunakan dalam

proses produksi berikutnya.
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b. Fungsi Fisik Physical Functioh

Fungsi fisik meliputi kegiatan-kegiatan yang sedargsung diberlakukan
terhadap komoditi pertanian, sehingga komoditi-kdithopertanian tersebut
mengalami tambahan guna te,pat, guna waktu, daa gentuk. Fungsi fisik
meliputi pengangkutan, pengumpulan, pemilihan, mEmyimpanan.
c. Fungsi Penyediaan Fasilitalsdcilitating Functiori

Fungsi penyediaan fasilitas untuk memperlancar supgrtukaran dan
fungsi fisik. Fungsi penyediaan fasilitas ini melipstandarisasi, penanggungan

resiko, informasi harga dan penyediaan dana m&aaliyono, 2001)

2.3.6. Biaya Pemasaran

Biaya pemasaran adalah biaya yang dikeluarkan umhémbiayai
keperluan pemasaran. Biaya pemasaran meliputi @agaut atau transportasi,
pengutan restribusi dan lain-lain yang besarnyddukr satu sama lain yang
disebabkan macam komoditas, lokasi pemasaran, mémalraga pemasaran,
efektivitas pemasaran yang dilakukan (Mubyarto,3)99

Smith (1992) juga mengidentifikasobst is thast are all of the expenses
incrurred in the organising and carrying out the rketing proses. Another
definition is the charge which should be made foy enarketing activityDengan
kata lain, biaya pemasaran adalah semua biaya tgajagli dalam menorganisir
dan menyelesaikan proses pemasaran. Deifnisi laiadylah beban yang harus
dibuat untuk segala aktivitas pemasaran.

Besar kecilnya biaya pemasaran pada suatu komaquktitanian
disebabkan:
a. Macam komoditi pertanian

Seperti diketahui bahwa sifat porduk pertanian adddulky, artinya
volumenya besar tetapi nilainya kecil sehingga bangiaya yang dikeluarkan
untuk melaksanakan fungsi-fungsi pemasaran.
b. Lokasi

Lokasi perusahaan tanaman pertanian yang terpekail mengundang
tambahan biaya transportasi dan akan berakibat padekin besarnya biaya

pemasaran.
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c. Macam dan peranan lembaga pemasaran.
Lembaga pemasaran yang terlalu banyak terlibat mdamekanisme

pemasaran juga akan menambah biaya pemasaran.
d. Efektivitas pemasaran yang menyangkut efisiensigsaman

Komoditas pertanian yang nilainya seringkali diilkdgngan biaya pemasaran
yang tinggi pula. Peraturan pemasaran di suatthgaga kadang-kadang berbeda
satu sama lain, begitu pulamacam lembaga pemadaraefektivitas pemasaran
yang mereka lakukan. Biaya pemasaran yang semedikitsdikeluarkan berarti
makin efektif pemasaran yang dilakukan sejauh tamldan keuntungan suatu
komoditi dapat terjaga (Soekartawi, 2003).

2.4 Tinjauhan Tentang Efisiensi Pemasaran

2.4.1. Definisi Efisiensi Pemasaran

Menurut Sudiyono (2002), pemasaran sebagai keg@tauktif mampu
meningkatkan guna tempat, guna bentuk dan gunauw&@klam menciptakan
guna tempat, guna bentuk dan guna waktu ini digarbiaya pemasaran. Biaya
pemasaran ini diperlukan untuk melakukan fungsg8inpemasaran oleh
lembaga-lembaga pemasaran yang terlibat dalamp®aasaran dan produsen
sampai kepada konsumen akhir. Pengukuran kinerjaaga&ran ini memerlukan
ukuran efisiensi pemasaran. Secara sederhana kefisiepsi ini didekati dengan
rasio output-input. Suatu Proses pemasaran dikatdisien apabila :

1. Output tetap dicapai dengan input yang lebih sediki

2. Output meningkat sedangkan input yang digunakap tet

3. Output dan input sama-sama mengalami kenaikami tefa kenaikan output
lebih cepat daripada laju input.

4. Output dan input sama-sama mengalami penurunaapi titju penurunan
output lebih lambat daripada laju penurunan inputpOt pemasaran ini
berupa kepuasan konsumen akibat pertambahan tetihi@dap output-output
pertanian yang dikonsumsi tersebut.

Biaya pemasaran seringkali digunakan untuk mendekait pemasaran.

Penilaian efisiensi pemasaran dengan menggunalsm oatputinput ini sulit

dilakukan, terutama dalam pengukuran output peraasgang berupa kepuasan

konsumen. Pengukuran rasio output-input dapat ditlelengan sudut pandang
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efisiensi operasional dan efisiensi penetapan haEfjaiensi penetapan harga
berhubungan dengan keefektifan pemasaran sehinggga fdapat digunakan
untuk menilai hasil kinerja proses pemasaran dalaenyampaikan output
pertanian dari daerah produsen ke daerah konsugfisiensi operasional diukur
dengan membandingkan output pemasaran terhadap pgponasaran. Dalam
menetapkan efisiensi operasional ini diasumsikaat sitama output tidak

mengalami perubahan atau efisiensi ini lebih bémkaidengan kegiatan fisik
pemasaran dengan penekanan ditujukan pada usahgunaegi input untuk

menghasilkan output pemasaran atau menaikan ragmutenput pemasaran.
Indikator-indikator yang lebih jelas dan lebih mhbdadigunakan untuk

menentukan efisiensi pemasaran adalah marjin peargseersedianya fasilitas

fisik pemasaran dan intensitas persaingan pasatr.

2.4.2. Efisiensi Pemasaran dengan Pendekatan MarjiRemasaran, Efisiensi
Operasional dan Efisiensi Harga
1. Marjin Pemasaran

Marjin pemasaran merupakan selisih harga yang dilsap konsumen
dan harga yang diterima petani. Sementara ini aggapan bahwa semakin besar
marjin pemasaran, semakin tidak efisien suatu prgsenasaran. Anggapan ini
tidak selamanya benar, sebab marjin pemasararada pakekatnya terdiri dari
biaya-biaya untuk melaksanakan fungsi-fungsi pemaasadan keuntungan
lembaga-lembaga pemasaran. Anggapan tersebut ddienarkan jika
dibutuhkan biaya yang relatif kecil untuk melakulkfamgsi-fungsi pemasaran.
Penyediaan fasilitas fisik untuk pengangkutan, pepgnan dan pengolahan
dianggap dapat digunakan untuk melihat efisiensimgsaran. Kurang
tersediaanya fasilitas fisik, terutama pengangkutdidentikkan dengan
ketidakefisienan proses pemasaran. Intensitas ipgesa pasar juga seringkali
digunakan untuk menilai efisiensi pemasaran.

Seringkali marjin pemasaran yang besar dikarenadeh penyedian
pemasaran yang diterima yang diminta oleh konsurRenyediaan layanan ini
memerlukan pekerja, manajemen dan modal tambahag yembawa kepada

akumulasi biaya dan oleh karena itu marjin pemasaranjadi tinggi. Disisi lain,
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marjin pemasaran yang tinggi mungkin dikarenakash dliaya pemasaran yang
terlali berlebihan (Anindita, 2004).

Menurut Soekartawi (2003), mendefinisikan marjinmgaran sebagai
perbedaan harga yang dibayar oleh komsumen deragga lgang diterima oleh
petani produsen dengan kata lain marjin pemasaramupakan selisih antara
harga di tingkat pengecer (Pr) dengan harga dikaéihgetani produsen (Pf)

dengan formulasi sebagai berikut:

MP = Pr — Pf
Dimana :
MP = Marjin pemasaran
Pr = Harga di tingkat pengecer
Pf = Harga di tingkat petani produsen

Marjin pemasaran diantara petani dan pedagangretésa diungkapkan
dalam notasi sebagai berikut; MP = Pr — Pf. Haljuigia diwakili dengan jarak

vertikal antara kurva permintaan dengan kurva panamv

Harga
Sd (Derived Supply)
Pr | NN Sp (Primary Supply)
Marjin
Pemasaran
s Dp (Primary Demand)
Dd (Derived Demand)

Jumlah

Gambar 2. Kurva Penawaran Primer dan Turunan sertaMargin Pemasaran
(Anindita, 2004)

Keterangan :

Pr = Harga keseimbangan di tingkat pengecer
Pf = Harga keseimbangan di tingkat produsen
Dp = Permintaan primer

Dd = Permintaan turunan

Sp = Penawaran primer

Sd = Penawaran turunan

Berdasarkan kurva di atas dapat diketahui bahwgimpemasaran adalah
perbedaan antara harga eceran dengan harga dattipgtani. Namun demikian,
margin pemasaran dapat diukur pada masing-masimgkati pada saluran

pemasaran. Harga di tingkat eceran merupakan pesterantara penawaran
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turunan dengan permintaan primer. Permintaan prix@fah permintaan yang
dilakukan oleh konsumen akhir, sedangkan penawaranan adalah penawaran
yang dilakukan oleh pedagang eceran yang merupwaiedil produsen untuk
berhadapan dengan konsumen akhir. Harga produseopak&an pertemuan
antara permintaan turunan dengan penaawaran pfteanintaan turunan adalah
permintaan yang dilakukan oleh pedagang pengumpblagai wakil dari
konsumen akhir. Sedangkan penawaran primer adele@waran yang dilakukan
oleh produsen langsung. Dengan demikian, marginaparan merupakan selisih
harga yang dibayarkan oleh konsumen terhadap kdietdu barang terhadap
biaya yang diterima oleh petani dari menjual kortiogliau barangnya kepada
lembaga pemasaran.

2. Efisiensi Pemasaran dengan Pendekatan Efisiensia€lipral dan Efisiensi
Harga
Pendekatan efisiensi pemasaran dilakukan untuk okemgpenampilan

pasar fharket performange Dengan demikian efisiensi dalam sistem pemasaran
menyangkut biaya yang diperlukan untuk melaksanakaterapa fungsi
pemasaran. Perbaikan efisiensi pemasaran dibigertanian merupakan tujuan
utama dari berbagai lembaga dalam perekonomiarertsgpetani, pedagang,
pemerintah dan masyarakat sebagai konsumen. Ada rtigcam penyebab
ketidakefisienan pemasaran, yaitu : a) panjangalyaan pemasaran; b) tingginya
biaya pemasaran; c) kegagalan pasar. Kegagalan pésanya seperti adanya
kolusi, peraturan pemerintah dan asimetri informasiatif masih sedikit
dilakukan telaah dan penelitian. Disamping ituatsiproduk pertanian seperti
besarnya biaya pengankutan dan mudah rusak, salingienjadi penyebab
utama ketidak efisiensinan pemasaran komoditdaman dibandingkan dengan
produk industri (Anindita, 2004). Tingkat efisienpemasaran dapat diukur
dengan :
a. Efisiensi OperasionalQperasional Effiency

Memperhatikan hubungan antara input dan outputhilgptingkat output
dapat meningkat dengan jumlah input tetap atau lsenmaenurun berarti terjadi
peningkatan efisiensi operasional. Menurut Anindif2004), efisiensi ini
digunakan untuk mengukur suatu kejadian dimanaab@gmasaran berkurang

tetapi output dapat meningkat. Efisiensi operasidngur dengan rasio keluaran



27

pemasaran terhadap pemasukan pemasaran. Tolakpekwasaran ini dengan
kegiatan fisik pada fungsi pemasaran.
b. Efisiensi HargaPRricing Effiency

Berkenaan dengan kemampuan sistem pemasaran daagalokasikan
sumberdaya dan mengkoordinasikan proses produksi pgamasaran sesuai
dengan keinginan konsumen. Efisiensi harga serlngkakur melalui rasio
antara input dan output, dimana menggunakan in@utgyminimum dapat
menghasilkan output maksimum (Anindita, 2004)

Efisiensi harga berkaitan dengan keefektififan hatglam mencerminkan
biaya keluaran yang bergerak melalui sistem peraas&targa yang dibayar oleh
konsumen untuk barang-barang yang disampaikanstiem pemasaran harus
mencerminkan secara tepat biaya pemasaran dankgrodifisiensi ekonomis
dapat diartikan memaksimumkan output yang diukurgde uang tertentu atau
menghasilkan output tertentu dengan menggunakant impnimum, sehingga
sistem pemasaran yang efisien dipandang dari kegoenis atau harga (Downey
dan Ericson, 1997).

2.4.3. Efisiensi Pemasaran dengan Pendekat&@hare Harga yang Diterima
Produsen, Keuntungan dan Biaya
Untuk menganalisis efisiensi pemasaran dapat pglandkan pendekatan

perbandingan antara harga di tingkat produsen deingiga di tingkat konsumen,

dengan formulasi Downey dan Steven, (1997) selizaydiut :

Pr
SPf= — x 100%

Pf
Keterangan :
SPf : Efisiensi Pemasaran
Pf : Harga di tingkat produsen
Pr : Harga di tingkat konsumen

Kohl dan Downy (1997) menyatakan bahwa hasil pétaditinjau dari
bagian harga yang diterima petani produsen dikat&fsien apabila harga jual
petani produsen > 40% dari harga di tingkat konsung&edangkan Anindita
(2004), berpendapat bahwa efisiensi pemasarantadlalaampuan dari produsen
beserta mata rantai atau lembaga pemasarannydaain adaenyampaikan hasil
produksi/bahan baku kepada konsumen dengan harga yeajar tanpa

mengorbankan berbagai pihak yang terlibat dalana meattaipemasaran.
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Efisiensi pemasaran juga dapat dianalisa dengamggoe@akan
perbandingan besarnya keuntungan yang diperolebadebesarnya biaya yang
dikeluarkan dalam proses pemasaran, dengan formDiasney dan Ericson
(1997) sebagai berikut :

Ski= L 100
i= (Pr—PF) x %o
. (Bpi)
Shi= —(Pr s x 100%
Ki = Pji — Pbi — YBFt
Keterangan :
Ski  : Share keuntungan lembaga pemasaran ke-i (i=1)
Ki : Keuntungan lembaga pemasaran ke-i
Sbi  : Share biaya pemasaran ke-i
Bpi  : Biaya pemasaran ke-i
Pr : Harga di tingkat konsumen
Pf : Harga di tingkat produsen
Pji : Harga jual lembaga pemasaran ke-i
Pbi  : Harga beli lembaga pemasaran ke-i
BFt : Biaya pemasaran lembaga ke-i dari berbagayabifungsi pemasaran

mulai dari biaya ke t=1 sampai ke n
Berdasarkan rumus tersebut, share keuntungan lembamasaran yang

diharapkan oleh lembaga pemasaran dapat memperbes@in pemasaran.
Semakin tinggi margin pemasaran akan semakin rebdagman yang diterima
produsen dari harga yang dibayarkan konsumen, ggdinlikatakan efisiensi
saluran pemasarannya rendah. Demikian diduga dfiay@a yang dikeluarkan
oleh lembaga pemasaran ikut mempengaruhi efisggsiasaran, dengan biaya
pemasaran yang tinggi menyebabkan margin pemasdam tinggi. Anindita
(2004) mengungkapkan bahwa tolak ukur yang digumakatuk mengukur
efisiensi pemasaran adalah dengan melihat perbgardishare keuntungan dari
masing-masing lembaga pemasaran yang terlibat dglamses pemasaran
dibandingkan dengan biaya pemasaran dari masingdnésmbaga pemasaran
yang terlibat, dengan criteria sebagai berikut :
1. Jika perbandingan share keuntungan dari masingagalembaga yang
terlibat dalam proses pemasaran merata, maka sigiemasarannya

dikatakan efisien.
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2. Jika perbandingan share keuntungan dengan biaya na@sing-masing
lembaga pemasaran yang terlibat dalam proses peamaseerata dan cukup
logis, logis yang dimaksud di sisni adalah apap#gagambilan keuntungan
tersebut wajar sehingga harga dari suatu produ&tdiiferima oleh lembaga
pemasaran berikutnya maupun konsumen tetapi swuafat chenutupi biaya-
biaya yang sudah dikeluarkan, maka sistem pemasaatikatakan efisien

Share yang diterima Petani (Farmer’s Share)

Margin pemasaran bukanlah satu-satunya indicasorg ymenentukan
efisiensi pemasaran suatu komoditas. Salah saicaiod lain adalah dengan
membandingkan harga yang dibayarkan oleh konsurkiein atau biasa disebut
dengan farmer's share dan dinyatakan dalam persentag@rmer’s share
memiliki hubungan negative dengan margin pemasaenngga semakin tinggi
margin pemasaran maka bagian yang akan diperol&mipsemakin rendah.

Secara sistematfarmer’s sharedapat dirumuskan sebagai berikut :

Pf
F§5 = — x 100%
Iy

Dimana :

FS = farmer’s share

Pf = harga di tingkat petani

Pr = harga yang dibayarkan oleh konsumen akhir

Jika dilihat dari sudut usaha taninya, sesungguishgae harga di tingkat
petani adalah biaya yang dikeluarkan dalam produlisambah dengan
keuntungan yang diterima dari usahataninya. Dexgamkian, keuntungan yang
diperoleh petani dapat diartikan sebagai pendapstami bagi keluarganya, yang
apabila petani memilih saluran pemasaran yang tarlmeaka besarnya share

harga yang diterima petani akan berbeda pula (At@ina004).

2.4.4. Efisiensi Pemasaran dengan Pendekatan AnadisRasio Keuntungan
dan Biaya
Tingkat efisiensi sebuah sistem pemasaran daphadilari penyebaran
margin pemasaranfarmer’s share dan rasio keuntungan terhadap biaya
pemasaran. Rasio keuntungan dan biaya menunjulddamdingan antara biaya

yang dikeluarkan dengan keuntungan yang dihasilkagka rasio keuntungan
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dan biaya sama dengan satu menunjukkan bahwa kgamuwang dihasilkan
sama besar dengan biaya yang dikeluarkan, danbelsér dari satu menunjukkan
bahwa keuntungan lebih besar daripada biaya ydab tékeluarkan. Semakin
meratanya margin pemasaran dan rasio keuntundzadtgy biaya pemasaran,
menunjukkan bahwa maka secara teknis (operasisiséd)n pemasaran tersebut
semakin efisien (Anindita, 2004). Penyebaran r&siontungan dan biaya pada
masing-masing lembaga pemasaran secara matempés @leumuskan sebagai
berikut:
Efisiensi Pemasaran = Total keuntungan pemasaranTiotal biaya pemasaran
Keterangan:
Keuntungan pemasaran : total keuntungan yang dglertembaga-lembaga
pemasaran dalam satu saluran pemasaran.
Biaya pemasaran : total biaya yang dikeluarkan @etbaga-lembaga pemasaran
dalam satu saluran pemasaran.
Dengan kriteria sebagai berikut :
Ep > 1, pemasaran dikatakan efisien
Ep = 1, titik impas
Ep < 1, pemasaran dikatakan tidak efisien
Besarnya suatu keuntungan yang dihasilkan secar@nmatis dapat
diketahui dengan menggunakan rumus sebagai berikut:
M =Pr—Pf =BP +x

Dimana, M = marjin pemasaran
Pr = harga di tingkat pedagang
Pf = harga di tingkat petani
BP = biaya pemasaran
7 = keuntungan
2.5. Konsep Produk ReferensiThe Reference Product Consgpt

Susut dalam proses pemasaran produk pertanianhaskedaiatu 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#tahdingkan dengan harga satu
kilogram di tingkat konsumen, karena satu kilogrdimtingkat petani dapat

menjadi kurang dari satu kilogram sampai di konsunf@nindita, 2004).
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Perhitungan biaya dan marjin pemasaran pertama @#gerlukan untuk
menentukan apakah perhitungan biaya dan marjin gemaa cukup beralasan
sesuai dengan nilai tambah dari komoditi terselB&gaimanapun juga,
perhitungan marjin pemasaran perlu adanya pendekatag konsisten. Produk
yang dibeli konsumen seringkali sangat berbedal@dran baku awal yang dibeli
pada petani. Lebih dari itu proses pengolahan dapatiptakan hasil sampingan.
Hasil sampingan bukan dari kalkulasi dan menyisaBiaya-biaya dan marjin
yang disesuaikan dengan produk referensi. Sebag#olt, 1 kg padi dijual oleh
petani menghasilkan sekita 0,6 kg beras yang dgephda konsumen. Atas dasar
keadaan ini, tidak dapat membandingkan biaya si#wgr&m padi dengan satu
kilogram beras. Oleh sebab itu, analisis tidak tapambandingkan perbedaan
biaya pemasaran antara keadaan tersebut. Sdathm Anindita (2004),
mengatakan perlu adanya titik awal yang menunjudan kilogram dari produk
yang dijual kepada konsumen dan hal ini disebutagab produk referensi
(referensi produgt dimana rumus produk referensi ada dua, yaitu :

Reference t®etani = berat produk setelah susut
berat awal produk
Reference t®engecer = berat awal produk
berat produk setelah susut




Ill. KERANGKA KONSEP PENELITIAN
3.1 Kerangka Pemikiran

Kentang merupakan salah satu komoditas sayuranmengliki nilai jual
yang tinggi di agroindustri pertanian. Berdasarata dari Ditjen Hortikultura,
volume import komoditas kentang pada tahun 2012cayai 42.410.407 kg.
Fakta menunjukkan bahwa permintaan masyarakat aksoran kentang di
Indonesia sangat tinggi, tetapi belum dapat dipeolgn produsen lokal. Hal ini
merupakan salah satu peluang bagi petani kentarlgmdanemasarkan
komoditasnya dan juga petani lain yang ingin bdrastani kentang. Dalam
proses usahataninya, tanaman kentang ini memerlkdgaampilan yang khusus
dalam hal penguasaaan teknologi dan dalam hal keoem untuk
memasarkannya, sehingga para petani kentang téréglin memperhatikan
aspek pemasaran serta penguasaan teknologinya.

Desa Sumberbrantas merupakan salah satu daerah cpmo§f untuk
pengembangan usahatani kentang. Hal ini dikarenadtesa ini memiliki
kesesuaian iklim bersuhu rendah, luas lahannya m@mbertanah subur dan
dukungan masyarakat yang dari dulu bekerja sebagfini sayuran terutama
kentang. Selain itu Desa Sumberbrantas juga meampaalah satu sentra
produksi komoditi kentang terbesar di wilayah JaWwmur. Melihat harapan
usahatani kentang serta permintaan pasar yang ¢uggp maka perlu diimbangi
dengan mekanisme pemasaran yang menguntungkan sghal@ mulai dari
petani produsen, lembaga perantara, dan konsumda gkhirnya. Menurut
Soekartawi (1998)dalam Edison dan Suharyon (2003), bila mekanisme
pemasaran berjalan baik, maka semua pihak yanateakan diuntungkan. Oleh
karena itu dibutuhkan adanya strategi dalam mengatlianisme pemasaran.

Setiap pemasaran kentang yang berjalan di Desa&brabtas, memiliki
harapan untuk memenuhi kebutuhan kentang yang fsatiwgggi. Tetapi
realitanya, pemasaran kentang yang berjalan di Besaberbrantas terkendala
adanya iklim dan cuaca yang tidak menentu, sehingpgayebabkan harga
kentang menjadi fluktuatif.
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Realita yang terjadi di tempat penelitian dari hgsoduksi usahatani
kentang, biasanya oleh para petani di Desa Sundeds tidak langsung
dipasarkan ke konsumen, akan tetapi harus melabsep pemasaran. Dimana
dalam proses pemasaran melibatkan lembaga-lembagaspran yang ada di
Desa Sumberbrantas dan Pasar Besar Batu yangdeebagai perantara atau
penghubung antara produsen dengan konsumen. Datamdistribusikan suatu
produk umumnya menggunakan lebih dari satu salpeamasaran. Panjang dan
pendeknya saluran pemasaran tergantung pada macabpada pemasaran dan
sistem pasar. Menurut Anindita (2004) mengatakdmwibasaluran pemasaran di
bidang pertanian yang umumnya panjang menyebablaa pemasaran dari
produsen ke konsumen menjadi tinggi. Biaya pemas#érabul dikarenakan
pembiayaan fungsi-fungsi pemasaran yang dilakukket dembaga-lembaga
pemasaran. Soekartawi (1989) mengatakan bahwa gramsising lembaga
pemasaran sesuai dengan kemampuan pembiayaaniydlily dkan melakukan
fungsi pemasaran secara berbeda-beda. Oleh sabahliini yang menyebabkan
biaya dan keuntungan pemasaran menjadi berbedztiap $embaga pemasaran.
Berdasarkan uraian di atas maka dapat diduga bahlwean pemasaan yang ada
di daerah penelitian terdapat beberapa saluran ga@ara komoditas kentang dari
produsen hingga konsumep!Poes's Pertama

Fungsi-fungsi pemasaran yang dilakukan diantardopgsi pertukaran,
fungsi fisik dan fungsi fasilitas. Fungsi-fungsinpasaran tersebut yang dilakukan
oleh lembaga pemasaran dan merupakan aktivitas pangngsung selama
produk pertanian dari tangan produsen hingga padautmen akhir. Berdasarkan
uraian tersebut maka dapat diduga batevdapat fungsi-fungsi pemasaran yang
dilakukan oleh lembaga-lembaga pemasaran komoditastang di daerah
pene"tian.Z)Hipotesis Kedua

Menurut Soekartawi (1989) pemasaran dikatakan egfisipabilashare
keuntungan diantara lembaga pemasaran yang tertlblgm satu saluran
pemasaran relatif merata. Hal ini dapat dilihatri @aalisis marjin pemasaran
untuk mengetahui rasio keuntungan dan biaya dkéihlembaga pemasaran dan
produsen. Ada pula kriteria pengujian sebagai be(ik) jika B/C ratio > 1, maka

memberikan keuntungan, (2) jika B/C ratio = 1, makpas/sama dan (3) jika
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B/C ratio < 1, maka rugi. Berdasarkan marjin pemsmsasemua lembaga
pemasaran memperoleh keuntungan yang cukup menashareharga di tingkat
petani tidak terlalu rendah maka pemasaran dikatekiaien (Soekartawi, 1995
dalam Dwi Lidia,2012). Berdasarkan uraian tersebut mdapat diduga bahwa
margin pemasaran yang diperoleh lembaga pemasatamabbelum merata dan
shareharga yang diterima petani semakin kecil seirffigPo'es's ketiga

Menurut Anindita (2004), terdapat dua cara pengakurefisiensi
pemasaran, yaitaperational efficiencydanpricing efficiency Pricing efficiency
digunakan untuk mengukur suatu kejadian dimanaab@gmasaran berkurang
tetapi output dapat meningkat, sedangkaperational efficiencyberkenaan
dengan kemampuan sistem pemasaran dalam mengklokasimberdaya dan
mengkoordinasikan proses produksi dan pemasaramisédgngan keinginan
konsumen serta asumsi pasar kompetitif yang efisien

Selain menggunakan marjin pemasaran, efisiensi genaia dapat dilihat
juga melalui tiga pendekatan efisiensi pemasaratu ydisiensi harga, efisiensi
operasional dan indeks efisiensi. Efisiensi hargekditan dengan kemampuan
sistem pemasaran dalam mengalokasikan sumber day#eaih menguntungkan.
Sedangkan efisiensi operasional digunakan untuk golem suatu kejadian
dimana biaya pemasaran berkurang namun output degrahgkat.

Efisiensi Harga Rricing Effiency berkenaan dengan kemampuan sistem
pemasatan dalam mengalokasikamn sumberdaya darkooedmasikan proses
produksi dan pemasaran sesuai dengan keinginarutems (Crawforddalam
Anindita, 2004). Dalam pasar yang bersaing sempuh@aga dipasar akan
mencerminkan biaya produksi. Efisiensi ini berkaidengan kefektifan harga
dalam mencerminkan biaya keluaran yang bergerandaistem pemasaran.

Efisiensi operasionaloperasional effiengydigunakan untuk mengukur
suatu kejadian dimana biaya pemasaran berkuraagi teitput dapat meningkat
(Anindita, 2004). Efisiensi ini berkenaan dengarefk&tifan atau kemampuan
dalam melakukan aspek-aspek fisik dalam pemasasuaisdengan tujuannya.
Pengukuran efisiensi operasional dapat dilakaulengahload factor efficiency
yaitu suatu tingkat dari suatu perusahaan sebadaisiri menggunakan secara

penuh fasilitas-fasilitas yang tersedia. Salah sd& analisis yang digunakan
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dalam analisis operasional adalah transportasitusukuran dalam tiap kali
pengangkutan produk disesuaikan dengan ukuran téwmpdaraan.

Menurut Gadre dkk (2002), menyatakan bahwa inddlsersi dapat
digunakan untuk melihat besarnya efisiensi pemasgrada setiap saluran
pemasaran. Di mana semakin tinggi nilai efisieesnasaran yang dihasilkan oleh
saluran pemasaran, maka semakin tinggi pula efisipada saluran pemasaran
tersebut. Berdasarkan uraian tersebut maka daghagalbahwa sistem pemasaran
kentang di daerah penelitian tidak efisighPotes's keempat

Sistem pemasaran yang telah efisien memungkinkabdga pemasaran
mampu melakukan fungsi-fungsi pemasaran denganimakgang merata dan
layak. Sebaliknya, apabila sistem pemasaran tidalalan efisien, maka bisa
dimungkinkan lembaga pemasaran tidak mampu melakukagsi-fungsi
pemasaran dengan maksimal sehingga biaya pemasarakin tinggi. Dari ke

dua sistem tersebut, nantinya akan mengetahuiatrigiuntungan petani.
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3.2 Hipotesis
Hipotesis yang diajukan dalam penelitian ini yaitu

1. Diduga terdapat beberapa saluran pemasaran damgsmaasing lembaga
pemasaran yang terlibat di Desa Sumberbrantas KaaanBumiaji Kota
Batu.

2. Diduga terdapat fungsi-fungsi pemasaran yang diakuoleh lembaga-
lembaga pemasaran komoditas kentang di daerahitsmel

3. Diduga margin pemasaran yang diperoleh lembaga s@ama belum merata
danshareharga yang diterima petani semakin kecil seiringgd® semakin
panjangnya saluran pemasaran.

4. Diduga pemasaran kentang di daerah penelitian befisnen.

3.3 Batasan Masalah

1. Penelitian hanya dilakukan pada lembaga pemasamag lyerada di wilayah
Pasar Besar Kota Batu, pasar Karangploso Malang REsar Keputran
Surabaya.

2. Penelitian hanya terbatas pada masalah pemasaratange di Desa
Sumberbrantas Kecamatan Bumiaji Kota Batu saja dadiak dilakukan
pembahasan secara mendalam pada aspek usahataninya.

3. Analisis efisiensi pemasaran dilakukan dengan miaungl distribusi marjin
pemasaranshare harga yang diterima petani, efisiensi saluran e,
efisiensi harga dan efisiensi operasional.

4. Harga nilai yang digunakan pada bulan Februari +20&3.

5. Data responden yang digunakan pada tahun 2013.

6. Kentang yang diteliti adalah kentagade A dan B.

3.4 Definisi Operational dan Pengukuran Variabel
1. Definisi Operational
Untuk menyamakan persepsi terhadap istilah yangndigan, maka
dikemukakan definisi operational yang digunakanaunfal penelitian sebagai
berikut:
1. Kentang yang dimaksud dalam penelitian ini adalamdditas hortikultura
yang diusahakan oleh petani di Desa Sumberbradéass kentang yang

digunakan dalam penelitian ini adalah kentgrayleA dan B.
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. Petani produsen yang dimaksud dalam penelitiarpetani yang berada di
Desa Sumberbrantas yang menanam kentang dan nm@judepada
lembaga pesaran atau konsumen.

. Pemasaran dalam penelitian ini adalah proses peayakentang dari petani
selaku produsen ke konsumen melalui saluran pemdartentu di Desa
Sumberbrantas.

. Lembaga pemasaran dalam penelitian ini adalah sSbatian usaha atau
individu yang berada di Desa Sumberbrantas yangakuakln aktivitas
penyampaian komoditas kentang dari produsen keukoeis.

. Saluran pemasaran adalah rantai pemasaran darusgmdsampai ke
konsumen akhir atas dasar ailoierview atau wawancara dengan responden
yang sesuai dengan daftar pertanyaan. Panjang kreradsaluran pemasaran
ditentukan oleh jumlah lembaga pemasaran yandpaerli

. Harga beli adalah harga yang dibayar oleh masingingalembaga
pemasaran dan konsumen untuk memperoleh kentang gaat panen
kentang yang di ukur dengan melihat jumlah pengafuembaga pemasaran
dan konsumen kentang untuk memperoleh komoditashat (Rp/KQg)

. Harga jual adalah harga yang diterima oleh petandysen dan lembaga
pemasaran dengan menjual kentang (Rp/Kg)

. Keuntungan adalah upah petani produsen dan lembagasaran kentang
dalam melakukan kegiatan pemasaran yang diukurh@aga jual dikurangi
biaya pemasaran dan harga beli, dinyatakan dalgmaR@Rp).

. Tengkulak adalah pedagang yang membeli kentangsuaugg dari petani

dengan sistem tebasan dan kemudian menjualnya kemba

10.Pedagang pengecer adalah pedagang yang membelngedéri pedagang

pengumpul atau tengkulak dalam jumlah yang lebitikiedan kemudian

menjualnya kembali ke konsumen akhir.

11.Pedagang pengumpul adalah pedagang yang mengumpaekikit-sedikit

kentang dari petani produsen dan tengkulak dengamnapada jumlah
tertentu kemudian memasarkannya kembali kepadagpadapengecer serta

sudah melakukan beberapa fungsi pemasaran.
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12.Paguyuban adalah lembaga pemasaran yang membédingedari petani
dalam skala usaha yang besar atau dalam jumlatabal®ngan kualitas dan
kuantitas yang baik.

13.Biaya pemasaran adalah biaya yang dikeluarkan ipetadiusen dan lembaga
pemasaran kentang yang digunakan untuk membiaygiatke-kegiatan
pemasaran (Rp/Kg).

14.Marjin pemasaran merupakan selisih harga yang dibdeynsumen akhir dan
harga yang diterima oleh petani produsen yang didkagan melihat selisih
antar harga ditingkat produsen (Pf) dengan hargagélat konsumen (Pr)
dalam satuan Rp/Kg.

15.Distribusi marjin pemasaran adalah pembagian bgaamarjin untuk
masing-masing lembaga pemasaran dibandingkan deongenmarjin yang
dinyatakan dalam persentase (%).

16.Sharemarjin pemasaran adalah bagian harga yang telahindé& produsen
dan lembaga pemasaran lainnya beserta biaya ykelyaikan dibandingkan
dengan harga yang dibayarkan oleh konsumen akhg ganyatakan dalam
persen (%).

17.Share petani adalah persentase harga kentang yang diteoigh petani
dibandingkan dengan yang dibayarkan oleh konsuniepatkan dalam
persen (%).

18.Transportasi adalah sarana yang digunakan dalamgangkut dan
mendistribusikan kentang yang akan dijual yang waliulengan melihat
besarnya biaya yang dikeluarkan selama mengangkutntendistribusikan
kentang.

19. Efisiensi pemasaran dengan 3 pendekatan :

a. Efisiensi harga dihitung dari adalah adalah keman sistem pemasaran
dalam mengalokasikan sumberdaya dan mengkoordarasiroses
produksi dan pemasaran sesuai dengan keinginanirkeams

b. Efisiensi operational adalah analisis yang didgam untuk mengukur suatu
kejadian dimana biaya pemasaran berkurang tetagpubudapat

meningkat.
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c. Indeks Efisiensi Pemasaran adalah nilai yangumekkan besarnya
efisiensi pemasaran pada setiap saluran pemasaran.
Pengukuran Variabel
Sedangkan untuk menyamakan pengkuran variabel akgun dalam

penelitian sebagai berikut:

1.

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

. Biaya transportasi dihitung berdasarkan harga yaligayarkan oleh

pedagang untuk sewa kendaraan maupun ongkos dagkoditas (Rp).
Biaya bongkar muat adalah biaya yang dikeluarkankumembayar tenaga
kerja angkut (Rp/Kg).

Biaya pengepakan dihitung dari upah tenaga ketgmntiah alat-alat untuk
pengepakan seperti karung, tali dan keranjang (Qp/K

Biaya sortasi dan grading dihitung berdasarkan uggaiaga kerja untuk
sortasi dan grading per hari per buah (Rp/Kg).

Biaya resiko dihitung dari jumlah komoditi yang akksatau hilang per buah
selama aktivitas yang dilakukan oleh lembaga peraasaulai dari produsen
sampai konsumen (Rp/Kg).

Biaya retribusi dihitung berdasarkan biaya yangdnkan kepada lembaga
pemasaran ketika memasuki pasar dengan menggunekagaraannya
(Rp/KQ).

Efisiensi harga dari segi transportasi yaitu dengsnghitung perbedaan
harga kentang di antara dua tempat. Harga jual hgweerah di tempat akhir
dikurangi dengan harga jual kentang di tempat delih besar dari biaya
transportasi (Rp/Kg).

Efisiensi harga berdasarkan fungsi processing hdsgéisin di tempat akhir
dikurangi dengan harga jual kentang di tempat delsih besar dari biaya
fungsi processing yang dikeluarkan oleh lembagagsanan (Rp/Kg).

10.Efisiensi operational dengan cara pengukuran eBsi@perasional dapat

dilakukan dengan catfaad factor efficiencyyaitu suatu tingkat penggunaan

secara penuh fasilitas-fasilitas yang tersedia p&bsahaan sebagai industry.
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Load factor efficiencydapat dilihat dari bagaimana cara menggunakan
fasilitas yang ada secara optimal.

11.Indeks efisiensi pemasaran dengan cara semakimitingdai efisiensi
pemasaran pada setiap saluran pemasaran, makairséimgdi pula efisiensi

pemasaran.



IV. METODE PENELITIAN
4.1 Metode Penentuan Lokasi dan Waktu Penelitian

Lokasi penelitian ditentukan secgmarposive yaitu dengan metode survei.
Penelitian ini dilakukan di Desa Sumberbrantas;ateatan Bumiaji, Kota Batu
yang merupakan salah satu sentra produksi kentang dadawJawa Timur.

Penelitian ini dilakukan pada bulan Maret - Mei20
4.2 Metode Penentuan Responden

Responden dalam penelitian ini ada dua yaitu petantang di Desa
Sumber Brantas dan lembaga pemasaran yang mengkenitéing dari petani.
Metode pengambilan sampel untuk petani dalam gemreliini secara
proportionate stratified random samplingyaitu pengambilan sampel dari suatu
populasi yang telah terbagi menjadi beberapa lapis&ata) (Singarimbum dkK,
1995). Keuntungan dari metode ini adalah semugarirpopulasi yang heterogen
dapat terwakili. Strata yang digunakan dalam p&aelini berdasarkan luas lahan
tanaman kentang yang sedang diusahakan. Hal miefikkan petani pada daerah
penelitian mempunyai luas lahan yang berbeda-dédfak mendapatkan sampel
yang representatif populasi dibagi menjadi duatatizerdasarkan luas lahan
garapan petani, yaitu :

Strata | : Lahan Sempit (%~ SD)
Strata Il : Lahan luas (¥+ SD)
Jumlah petani kentang yang ada di daerah penebis@ah 143 petani.

untuk menentukan jumlah responden minimal yang a#lajunakan dalam

penelitian digunakan rumus Parel, et al (1973):

N I Nh Sh*
n=—a&
N*=+INhSh*
Keterangan :
n : jumlah responden sampel
Nh : jumlah populasi pada strata ke-h
N : jumlah populasi
S2h  :varian pada strata ke-h
d2 : standar eror yang digunakan sebesar 10%
z2 : nilai Z pada tingkat kepercayaan tertentu 90%.

42
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Jumlah sampel setiap strata ditentukan dengan reghagai berikut Paredf al
(2973) :

Nh
nh =—=xn
N
Keterangan :
n : jJumlah responden sampel
nh : jumlah sampel pada strata ke-h
N : jJumlah populasi pada strata ke-h

Berdasarkan rumus di atas, didapatkan respondem mlemjadi sampel
adalah sebanyak 64 responden petani. secara ratgbdsi populasi dan contoh
dapat dilihat pada Tabel 3 di bawabh ini.

Tabel 3. Stratifikasi Populasi dan Sampel Respormedasarkan Luas Lahan di
Desa Sumber Brantas, Kecamatan Bumiaji, Kota Batu

h Jumlah populasi Jumlah sampel yang
Stratifikasi luas lahan petani (orang) *) diambil (orang) *)
Sempit (<1,4£ Ha) 108 48
Luas (*1,4t Ha) 35 16
Total 143 64

Sumber : Data Primer, 2013 (Diolah)
Keterangan : *) Perhitungan lebih rinci pada larmpi2

Penentuan luas lahan dengan kriteria lahan sempi@% Ha) didapatkan
dari rata-rata luas lahan yang didapatkan dagpomden dikurangi standart

deviasi dengan rumusan (% SD). Sedangkan untuk lahan luas (>1,45 Ha)

didapatkan dengan rata-rata luas lahan yang dikapatari responden ditambah

standart deviasi dengan rumusan i< + SD). Sedangkan untuk lembaga

pemasaran dipilih dengan tekn#nowball samplingmengikuti alur saluran
pemasaran kentang dari petani sampai ke tingkaagaed pengecer. Jumlah
responden tengkulak 13 orang, pengumpul sebanyakrt), pedagang pengecer
20 orang dan paguyuban 1 orang.
4.3 Metode Pengumpulan Data
Data yang digunakan dalam penelitian ini adalaha datimer dan

sekunder:
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1. Pengumpulan data primer
Merupakan data yang diperoleh secara langsung péateliti kepada
responden, yaitu responden petani ketang di Desab&ibrantas, Kecamatan

Bumiaji, Kota Malang dan lembaga pemasaran yang lmeérketang dari patani

yang berada di Kota Batu, Malang dan Surabaya. Pataer yang diambil

adalah mengenai harga jual saat ini, harga kensaaty ini, saluran pemasaran
kentang, dan fungsi pemasaran kentang. Pengambdstan primer dilakukan
dengan :

a. Wawancara, yaitu dilakukan tanya jawab dan diskasara langsung dengan
pihak-pihak terkait untuk mendapatkan data danr&etan sesuai tujuan
penelitian. Pihak-pihak tersebut adalah petaningeti Desa Sumberbrantas,
petugas kantor desa, dan lembaga pemasaran yangeth&etang dari patani
yang berada di Kota Batu, Malang dan Surabaya.

b. Observasi, yaitu meneliti permasalahan yang adakumemperoleh fakta-
fakta berdasarkan pengamatan penelitian yakni berigkta budidaya
kentang, saluran pemasaran kentang, dan fungsisaeamkentang.

c. Kuisioner, merupakan alat pengumpul data utama yargungsi sebagai
interviewer guidg(pemandu wawancara) dengan daftar pertanyaannméspo
yang terstruktur mengenai data-data yang ingin kiam

d. Studi dokumenter (dokumentasierupakan teknik pengumpulan data dengan
menghimpun dan menganalisis dokumen, baik dokuneetulis, gambar
maupun elektronik. Dokumen yang telah diperoleh kdian dianalisis,
dibandingkan dan dipadukan (sintesis) membentuk &asil kajian yang
sistematis, padu dan utuh. Pada kegiatan tersgipetoleh data tentang jenis
kentang berdasarkagrade dan fungsi-fungsi pemasaran yang dilakukan
lembaga pemasaran.

e. Adapun data yang diambil meliputi data respondemrmeluas lahan, status
kepemilikan lahan, jumlah produksi, sistem penjuatian dijual kemana.

2. Pengumpulan data sekunder

Data sekunder adalah data jadi yang diperolehidstansi-instansi yang
terkait dengan penelitian ini. Sumber data sekundemiperoleh dari Dinas

Kecamatan Bumiaji dan Kota Batu. Data tersebutrantain keadaan umum
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daerah penelitian, data varietas kentang yang afitadan data-data lain yang

berkaitan dengan penelitian ini.
4.4 Metode Analisis Data

Analisis data merupakan penyederhanaan data kendadatuk yang
lebih mudah dibaca dan diinterpretasikan. Analigeng digunakan dalam
penelitian ini didasarkan pada dua pendekatanu yaitalisis deskriptif dan

analisis kuantitatif

4.4.1 Analisis Deskriptif

Analisis data yang digunakan pada penelitian iail&u analisis deskriptif
yaitu mendeskripsikan atau menggambarkan dengandtadecara sistematis dan
akurat mengenai fakta-fakta serta hubungan antarmniena yang diteliti.
Analisis deskriptif digunakan untuk mendeskripsikeadaan umum di daerah
penelitian, lembaga pemasaran yang terlibat dalalaram pemasaran, serta
fungsi-fungsi pemasaran yang dilakukan oleh lembpgmasaran pada tiap

salurannya.

4.4.2 Analisis Kuantitatif

Analisis secara kuantitatif digunakan untuk lebindamh menyimpulkan
berbagai tujuan penelitian denga tingkat kepercayagang dapat
dipertanggungjawabkan. Metode analisis kuantitg@ing digunakan sesuai
dengan tujuan penelitian adalah saluran pemadaragsi-fungsi pemasaran yang
dilakukan lembaga-lembaga pemasaran dan efisiemsagaran ditinjau dari dai
aspek marjin pemasaran, efisiensi harga, efisigmsiasional dan rasio terhadap
biaya. Adapun penjabaran dari analisis-analisgetart :
A. Analisis Margin Pemasaran

Marjin pemasaran terdiri dari terdiri dari biayanfisional pemasaran dan
keuntungan lembaga pemasaran. Parameter penguifisemsi yang digunakan
yaitu biaya fungsional pemasaran dan rasio keumaturigrhadap biaya. Marjin
pemasaran secara matematis dapat ditulis sebagaithe

M; = Pr, - Pf MNC Al Bt e TP 1)

Dimana :
Mi = Marjin pemasaran pada tingkat lembaga ke-i
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Pr; = Harga jual pada tingkat lembaga ke-i
Pfi = Harga beli pada tingkat lembaga ke-i
G = Biaya pemasaran pada tingkat lembaga ke-i
IT; = Keuntungan lembaga pemasaran tingkat ke-i

Total marjin yaitu penjumlahan marjin di setiap laga pemasaran yang
terlibat. Total marjin dirumuskan sebagai berikut :

Total Marjin (MT) = ¥, Mi dengan n jumlah lembaga pemasaran

B. Konsep Produk Referensi The Reference Product Consépt

Konsep produk referensi menurut Smittialam Anindita (2004),
mengatakan perlu adanya titik awal yang menunjudan kilogram dari produk
yang dijual kepada konsumen dan hal ini disebutagab produk referensi
(referensi produgt dimana rumus produk referensi ada dua, yaitu :

Reference t®etani = berat produk setelah susut
berat awal produk
Reference t®engecer = berat awal produk
berat produk setelah susut

C. Farmer’s Share

Farmer's Sharemerupakan suatu analisis untuk menentukan efisiensi
pemasaran suatu komoditas selain marjin pemasaxag yenunjukkan bagian
yang akan diperoleh petankarmer’'s shareadalah persentase harga yang
diterima oleh petani sebagai imbalan dari kegiatsahatani yang dilakukannya
dalam menghasilkan produk (Kohls dan Uhls, 1990).

Farmer’s Sharaliperoleh dengan membandingkan harga yang dibayarka
konsumen akhir dan dinyatakan dalam persentasebfinigy dan Sitorus, 1987).
Farmer’s Shareberhubungan negatif dengan marjin pemasaran, argaynakin
tinggi marjin pemasaran mafkarmer’s sharesemakin rendah. Secara matematis
farmer’s sharedapat dirumuskan sebagai berikut :

Keterangan : FS Earmer’s Share
Pf = Harga di tingkat petani
Pr = Harga yang dibayarkan oleh konsumen akhir
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D. Efisiensi Pemasaran
Menentukan efisiensi pemasaran dapat menggunakmn piendekatan
analisis sebagai berikut :
1. Analisis k/b
Analisis k/b merupakan alat analisis yang digunakatuk mengetahui
besarnya keuntungan yang diperoleh per biaya yafah tdikeluarkan oleh
masing-masing saluran pemasaran. Untuk mengetdbudari masing-masing

saluran pemasaran kentang digunakan rumus :

k/b —

Ecuntiput 4 » ¥ (N 7SS (3)
total biaya

Kriteria pengujian :
k/b > 1, maka lembaga pemasaran memiliki keuntungan
k/b = 1, maka lambaga pemasanangalami BEP

k/b < 1, maka lembaga pemasaran mengalami kerugian

2. Efisiensi Harga Pricing Effiency)

Efisiensi Harga Rricing Effiency berkenaan dengan kemampuan sistem
pemasaran dalam mengalokasikan sumberdaya dan owedglasikan proses
produksi dan pemasaran sesuai dengan keinginarumems (Crawforddalam
Anindita, 2004). Dalam pasar yang bersaing sempuhaaga dipasar akan
mencerminkan biaya produksi. Efisiensi ini berkaidengan kefektifan harga
dalam mencerminkan biaya keluaran yang bergeraaindaistem pemasaran.
Salah satu contoh efisiensi harga, dapat dilihatefesiensi biaya penyimpanan
yang dapat diukur dengan menghitung selisih damlgh harga pembelian dan
biaya gudang dengan harga jual. Apabila jumlah dgsggmbelian dan biaya
gudang lebih kecil dar harga jual, berarti biayayp@panan tersebut efisien.
Kriteria analisis efisiensi harga untuk lembaga asanan apabila:

a) Biaya Transportasi
HI—-HJ(i—D=BT..................... 4)

Kriteria efisiensi harga apabila :
Hi—HJIi—-D)>BT ..................... (5)
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Dimana :

Hi = Harga jual kentang pada lembaga pemasaran ke-
H(—1) = Harga jual kentang pada lembaga pemasseaelum i
BT = Biaya Transportasi

b) Biaya pelaksanaan fungsi-fungsi pemasaran

HJi—HJ(-D=Bpi ................. (6)
Kriteria efisiensi harga apabila :

Hji—-HJi—-D)>Bpi ................ (7)
Dimana :
Hiji = Harga jual kentang pada lembaga pemasaran ke-
H(—1) = Harga jual kentang pada lembaga pemasseaelum i
BT = Biaya pelaksanaan fungsi-fungsi pemasaran ke-i

3. Efisiensi Operasional Operasional Effiency
Salah satu alat analisis yang digunakan dalamsasmalperasional adalah

transportasi, suatu ukuran dalam tiap kali pengatagk produk disesuaikan
dengan ukuran tempat/kendaraan. Pengeluaran biaaas produk harus
minimal dalam segi kapasitas angkut kendaraan ddang. Pengukuran efisiensi
operational dapat dilakukan dengan cara :
a. Gudang

Satuan ukuran dalam tiap kali penyimpanan produlggisesuaikan dengan

ukuran tempat untuk menyimpan. Kriteria ini berdkan kapasitas tempat

penyimpanan yaitu:

1) Gudang penuhfill capacity), dapat dikatakan efisien apabila kapasitas
tempat penyimpanan memenuhi ukuran tempat untulyimean.

2) Dibawah kapasitas gudangn@er capasitydikatakan tidak efisien apabila
kapasitas tempat penyimpanan tidak atau kurang mamekuran tempat
untuk menyimpan.

b. Transportasi

Satuan ukuran dalam tiap kali pengangkutan prodimg ylisesuaikan dengan

ukuran tempat/kendaraan. Kriteria ini berdasarkaapakitas angkut

kendaraan yaitu:

1) Ka = 100% yaitu full capacity (efisien), apabildusmn ukuran dalam tiap

kali pengangkutan produk yang sesuai dengan ukarapat/kendaraan.
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2) Ka < 100% yaitu under capacity (tidak efisien), @@ satuan ukuran
dalam tiap kali pengangkutan produk yang tidak seatau kurang dari
ukuran tempat/kendaraan.

3) Ka > 100% yaitu over capacity (efisien), apabilugaa ukuran dalam tiap
kali pengangkutan produk yang melebihi ukuran tefpadaraan.

4. Indeks Efisiensi Pemasaran

Menurut Gadre dkk (2002), untuk mengetahui besarefigiensi
pemasaran kentang pada setiap saluran pemasaatndigunakan persamaan

sebagai berikut :

v
I'I-IE=T— 1

Keterangan :
ME = Indeks efisiensi pemasaran kentang
V = Harga kentang ditingkat konsumen
| = Jumlah Biaya Pemasaran
Dimana semakin tinggi nilai efisiensi pemasarantden pada setiap

saluran pemasaran, maka semakin tinggi pula esispada saluran pemasaran.



V. HASIL DAN PEMBAHASAN
5.1.Gambaran Umum Daerah Penelitian

5.1.1. Kondisi Geografis Desa Sumberbrantas

Desa Sumberbrantas adalah salah satu yang ber&@gsathatan Bumiaji,
Kota Batu. Desa Sumberbrantas memiliki luas wilagabesar 541,1364 Ha,
memiliki 3 dusun yaitu Dusun Lemah Putih, Krajannddurang Kuawali.
Berdasarkan keadaan geografisnya, Desa Sumberbrargailiki batas-batas

wilayah sebagai berikut :

Utara : Hutan Kabupaten Mojokerto

Timur : Hutan Gunung Arjuno

Selatan : Dusun Wonorejo Desa Tulungrejotdatan

Barat : Hutan Gunung Anjasmoro atau Kalbep Jombang

5.1.2. Keadaan Iklim dan Tanah

Desa Sumberbrantas memiliki ketinggian dari perraokkaut 1.400 s/d
1.700 dpa. Desa ini berada di wilayah barat dayanly Gunung Arjuno dan
sebelah Timur gunung Anjasmoro, sedangkan sebel@tas adalah Gunung
Welirang yang merupakan daerah Pegunungan. Karélah suhu udara rata-rata
8°C s/d 18 °C, sehingga sangat cocok untuk ditan@maman hortikultura
terutama tanaman kentang. Untuk penggunaan lah@esdi Sumberbrantas yang
merupakan daerah penelitian ini secara rinci adsgélagai berikut

Tabel 4. Penggunaan Lahan di Desa Sumberbrantas

Penggunaan Lahan Luas (Ha) Presentase (%

Pemukiman / Perumahan 94,5710 17,48
Pekarangan 51,6320 9,54
Pertanian 358,3234 66,22
Tempat Rekreasi/ARBORETUM/Cangar 22,0000 4,07
Budidaya Jamur / PT.Karya Kompos Bagas 10,0000 1,84
Bangunan Desa, Sarana Sosial dan Jalan 4,61 0,85

Jumlah 541,136 100

Sumber MonografiDesa Sumberbrantas, 2012
Sesuai Tabel 4, menunjukan bahwa 66,22% pengguliaham di Desa
Sumberbrantas digunakan untuk lahan pertanian.n§ghidapat diindikasikan
bahwa mata pencaharian utama penduduk di Desa Suabias bertumpu pada
sektor pertanian. Sesuai dengan iklim, suhu dagklingan, tanaman yang cocok

dibudidayakan adalah tanaman kentang yang merupidmmoditas utamanya,

50
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sedangkan tanaman wortel dan kubis sebagai korsqgiithan lainnya. Proporsi
lahan lain digunakan sebagai pemukiman/perumaHlaesae 17,48%, pekarangan
sebesar 9,54%, tempat rekreasi/Arboretum/Cangasaeld,07%, budidaya jamur
sebesar 1,84% dan bangunan desa, sarana sosiagjaldansebesar 0,85%.
Banyaknya penggunaan lahan yang dititikberatkana pattan pertanian juga
sesuai dengan keadaan tanah di Desa Sumberbramtgssgngat subur karena

merupakan tanah vulkanik.

5.1.3. Keadaan Penduduk

Sesuai data yang didapat, jumlah penduduk di Desab&rbrantas pada
tahun 2012 sebesar 4.542 jiwa, dengan jumlah Kegealaarga (KK) sebanyak
1.247 KK. Sedangkan jumlah penduduk laki-laki dawempuan dapat dilihat

pada Tabel 5:
Tabel 5. Jumlah Penduduk di Desa Sumberbrantas
Jenis Kelamin Jumlah Presentase (%)
Laki-Laki 2.354 52
Perempuan 2.190 48
4.542 100

Sumber. MonografiDesa Sumberbrantas, 2012

Berdasarkan Tabel 5 di atas diketahui jumlah peukiudi Desa
Sumberbrantas dengan jenis kelamin laki-laki ldi@hyak dibandingkan dengan
jenis kelamin perempuan. Penduduk dengan jenisrkeldaki-laki berjumlah
2.354 dengan presentase 52% dan penduduk dengiankgdamin perempuan
berjumlah 2.190 dengan presentase 48%. Sehingdmilseljumlah penduduk
antara laki-laki dengan perempuan di Desa Sumbedsaadalah 164 oarang
dengan prsentase 3,61%.
1. Komposisi Penduduk Berdasarkan Mata Pencaharian

Mata pencaharian adalah suatu usaha yang dilaks&bagai tumpuan
hidup masyarakat dalam memenuhi kebutuhan hidupg yberkelanjutan.
Penduduk Desa Sumberbratas memiliki mata pencahgaiag bermacam-macam
diantaranya buruh, petani, pegawai negeri sipdapai swasta, pedagang, pelajar
bahkan ada yang tidak bekerja/pengangguran. Setaia mata pencaharian

penduduk Desa Sumberbrantas dapat dijelaskan sédsadaut :
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Tabel 6. Mata Pencaharian Penduduk Desa Sumbeabrant

Jenis Pekerjaan Jumlah (Jiwa) Presentase (%)
Buruh 737 24,67
Petani 1481 49,58
Pegawai Negeri Sipil 6 0,20
Pegawai Swasta 266 8,90
Pedagang 46 1,54
Tidak Bekerja 451 15,09
Jumlah 2.98 10C

Sumber. MonografiDesa Sumberbrantas, 2012

Dari Tabel 6 dapat diketahui bahwa mata pencahariama penduduk
Desa Sumberbrantas adalah sebagai petani denganiaese 49,58 atau sebanyak
1.481 jiwa. Hal ini sesuai dengan keadaan morfoldgsa Sumberbrantas itu
sendiri, yang persentase terbesar penggunaan latialah daerah pertanian.
Selain itu, hal tersebut menunjukkan bahwa sek&stapian masih memegang
peran yang penting dalam berkontribusi untuk mererkebutuhan hidup
penduduk di Desa Sumberbrantas. Disusul dengan peraaharian lainnya
seperti buruh dengan presentase 24,67 atau sebd@Byakwa. Pegawai negeri
sipil dengan presentase 0,20 atau sebanyak 6 jwgawai swasta dengan
presentase 8,90 atau sebanyak 266 jiwa. Sehinggay grang bekerja sebagai
pegawai berjumlah 272 orang dengan presentase 9,B¥dangkan untuk
pedagang dengan presentase 1,54 atau sebanyakad@gn yang tidak bekerja
dengan presentase 15,09 atau sebanyak 451 jiwvawBegegeri sipil merupakan
pekerjaan yang paling sedikit dikarenakan keadamsa gang memang jauh dari
perkotaan. Sehingga pegawai negeri sipil di desabstbrantas hanya sebatas
pegawai yang bertugas di kantor desa.
2. Komposisi Penduduk Berdasarkan Tingkat Pendndika

Tingkat pendidikan digunakan untuk mencerminkaghk#t kesejahteraan
suatu daerah melalui teknologi, ilmu pengetahuan,idovasi-inovasi baru dalam
berusaha. Semakin tinggi tingkat pendidikan suaterah maka kesejahteraan
daerah tersebut akan sejahtera pula, mulai daryamsleat menengah bawah
hingga menengah atas. Tingkat pendidikan juga daeatpengaruhi penerapan
teknologi yang akan membantu memberikan informaaru,b inovasi dan
pengetahuan baru yang berkembang seiring kemajaararz Jika dikaitkan
dengan pertanian, khususnya dalam berusahatariutikan kemampuan dengan

tingkat pendidikan yang cukup tinggi dalam penemaga. Sehingga dapat
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disimpulkan, bahwa dalam mengambil suatu keputusagkat pendidikan juga
ikut berperan. Untuk Desa Sumberbrantas, tingkatlijggkan masyarakatnya bisa
dilihat dalam tabel 7 di bawah ini :

Tabel 7. Tingkat Pendidikan Masyarakat di Desa Srbrantas

Keterangan Jumlah (Jiwa) Presentase (%)
Taman kanak-kanak 130 3,31
Sekolah Dasar / Sederajat 2.960 75,51
SMP / Sederajat 636 16,22
SMA/ Sederajat 345 8,80
Akademi 20 0,51
Sarjana 26 0,66
Tidak Sekolah 425 10,84
Jumlah 3.92( 10C

Sumber MonografiDesa Sumberbrantas, 2012

Berdasarkan Tabel 7, dapat diketahui bahwa sebdmpaar penduduk
Desa Sumberbrantas merupakan tamatan SMP ke bgmamdp,merupakan tidak
bersekolah sebanyak 425 jiwa dengan presentasd, 18/8an kanak-kanan 130
jiwa dengan presentase 3,31%, SD/sederajat 2.988 @engan presentase
75,51%, dan SMP/sederajat 636 jiwa dengan presea22% dari total jumlah
keseluruhan penduduk. Dengan kata lain, lebih 88% jumlah penduduknya
masih mempunyai taraf pendidikan yang relatif rémdaSelanjutnya, tingkat
SMA/Sederajat sebanyak 345 jiwa dengan present®®o3 tingkat akademi
sebanyak 20 jiwa dengan presentase 0,51%, daratisgkiana sebanyak 26 jiwa
dengan presentase 0,66%.

Banyaknya masyarakat yang hanya mampu menyelesg&adidikan
sampai di tingkat Sekolah Dasar/Sederajat dikamméklak adanya sarana untuk
melanjutkan di pendidikan di tingkat yang lebihggn Jarak yang sangat jauh
membuat masyarakat mengurungkan niat untuk mekarusekolah. Selain itu,
hal ini juga menunjukkan bahwa tingkat pendidikaDésa Sumberbrantas masih
terbilang rendah.

5.2 Karakteristik Responden

Responden yang diambil pada penelitian ini adalatarp Desa
Sumberbrantas yang berusahatani kentang. Dalam litaneini diambil
responden sebanyak 64 orang di Desa Sumberbrahtede penentuan
responden menggunakan rumus Parel dengan steatified random sampling

berdasarkan luas lahan. Karakteristik responderg ydiambil adalah umur,
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tingkat pendidikan, jumlah anggota keluarga, lamausahatani, dan luas lahan.

5.2.1 Umur

Umur merupakan komponen yang dapat mendeskripsik@mgenai
kemampuan fisik dan keterampilan petani dalam dwatani. Umur juga dapat
mempengaruhi pengambilan keputusan berkaitan dengsehatani yang
dilakukan petani. Distribusi umur responden dapl#tad pada Tabel 8 di bawah

nl.
Tabel 8. Distribusi Jumlah Responden Berdasarkdonkgok Umur
No. Kelompok Umur (tahun) Jumlah Persentase (%)
1. 25-35 12 18,7¢
2. 36-45 27 42,1¢
3. 46-55 15 23,44
4. > 5€ 10 15,6:
Total 64 100,0(

Sumber : Data Primer, 2013 (Diolah)

Dari data Tabel 8, dapat diketahui bahwa rentangrussponden paling
banyak adalah pada kelompok umur 36 - 45 tahunatepgnlah 27 orang atau
sebesar 42,19%. Sedangkan jumlah responden untoipek umur responden
pada usia 45 - 55 tahun ada dibawahnya, dengah2®#4%. Kemudian ada
kelompok umur 25-35 tahun dengan jumlah 12 oranmale persentasi 18,75%
dan yang terakhir dengan kelompok umur >56 tahlbarsgak 10 orang dengan
presentase 15,63%. Hal ini menunjukkan bahwa sess@onden yang diambil
adalah pada usia produktif dimana usia menurut B82) yaitu sekitar 25 tahun
hingga usia lebih dari 56 tahun.

Umur responden yang produktif merupakan salah satikator untuk
menunjang keberhasilan usahatani, dimana padapustuktif responden dapat
lebih cepat untuk menangkap inovasi. Inovasi terselangat dibutuhkan agar
petani dapat mencari solusi yang tepat untuk mesgétan permasalahan pada
usahataninya. Seperti penanganan terhadap hamaesgakit tanaman dalam

usahtani dan pengaturan biaya-biaya dalam usahatani

5.2.2 Tingkat Pendidikan
Tingkat pendidikan dapat menggambarkan tingkat kesma
pembangunan dan perkembangan suatu wilayah. Da&nudahatani, tingkat

pendidikan penduduk berpengaruh terhadap kebeshasgaha yang dilakukan.
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Tingkat pendidikan yang lebih tinggi cenderung akamempermudah dan
memperlancar proses pengembangan suatu usaha. rDextgmya transfer
informasi dan inovasi berdasarkan pengetahuan eagataman selama menuntut
ilmu yang selanjutnya akan bermanfaat bagi usalmg yhjalankan. Distribusi
tingkat pendidikan responden dirinci pada Tabeé@kioit.

Tabel 9.Distribusi Responden Berdasarkan Tingkat Pendidikan

No. Kelompok Pendidikan Jumlah Persentase (%)
1. Tidak Sekola 5 7,81
2. SD 28 43,7¢
3. SMF 15 23,44
4. SMA 15 23,44
5 DIPLOMA 1 1,5€
Total 64 100,0(

Sumber : Data Primer, 2013 (Diolah)

Menurut data pada Tabel 9, gambaran dari sebagsar besponden masih
didominasi oleh tamatan SD ke bawah dengan jumBlorang atau sebesar
43,75%. Sedangkan untuk tamatan SMP dan tamatan B&iBanding sama,
dengan jumlah 15 orang dan persentase sebesaP@#d4 pula responden yang
tidak bersekolah dengan jumlah 5 orang dan persem®1%. Sedangkan untuk
tamatan diploma sejumlah 1 orang dengan persehi&6&o. Dengan melihat hal
tersebut dapat disimpulkan bahwa rata-rata tingkadidikan penduduk di Desa
Sumberbrantas rendah, sehingga kualitas sumber mayaisianya juga masih
rendah. Tingkat pendidikan yang rendah akan lebiit sntuk menerima adopsi

inovasi yang berdampak pada keputusan berusahatani.

5.2.3 Jumlah Anggota Keluarga

Jumlah anggota keluarga yang dimiliki respondergaaupenting untuk
diketahui karena sangat berpengaruh pada kondising@nnya. Semakin banyak
anggota keluarga, maka semain banyak biaya yangs hdikeluarkan untuk
memenuhi kebutuhan sehari-hari. Selain itu, dengarah keluarga yang lebih
banyak akan berpengaruh terhadap keputusan betasahsang dilakukan.
Distribusi jumlah anggota keluarga dapat dilihadgdabel 10 di bawah ini.
Tabel 10.Jumlah Anggota Keluarga Responden

No. Kelompok Jumlah Anggota Keluarga Jumlah Perserdse (%)

1. 1-4 orang 55 85,94

2. >5 9 14,06
Total 64 100,00

Sumber : Data Primer, 2013 (Diolah)
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Berdasarkan Tabel 10, dapat dilihat persentaseajurahggota keluarga
petani responden, Kelompok jumlah angora keluadaahyak adalah antara 1-4
orang sebanyak 55 responden atau sebesar 85,94fangRan sisanya pada
kelompok jumlah anggota keluarga > 5 orang adatesar 14,06%. Selisih
sebesar71,88% pada jumlah anggota keluarga 1-49atengan > 5 orang
merupakan nilai yang cukup besar, dimana kebanyp&tani responden di Desa
Sumberbrantas beranggotakan keluarga 1-4 orangiteéeti ayah,ibu dan 1
orang anak atau 2 orang anak. Rata-rata anak-arakpptani responden sedang
melanjutkan pendidikan yang lebih tinggi di luars@eSumberbrantas dan ada
pula yang telah lepas dari orang tua dan memilikiah tangga sendiri. Sehingga
dapat disimpulkan bahwa sebagian besar petanimdepomemiliki modal yang
cukup untuk membiayai usahataninya, karena modad) yainya diprioritaskan
untuk membiayai kebutuhan sehari-hari dan anakfay@akyang sedang

bersekolah.

5.2.4 Lama Berusahatani

Lama berusahatani menggambarkan tingkat pengalayany telah
dilakukan petani dalam usahataninya. Dimana engataosahatani memiliki
pengaruh yang besar terhadap manajemen dan pertgankieputusan dalam
berusahatani. Distribusi lama berusahatani respoddeat dilihat pada Tabel 11
di bawah ini.

Tabel 11 Lama Berusahatani Responden

No. Lama Usahatani (Tahun) Jumlah Persentase (%)

1. 1-10 13 20,31

2. 11-20 16 25,00

3. 21-30 26 40,63

4. >31 9 14,06
Total 64 100,00

Sumber : Data Primer, 2013 (Diolah)

Berdasarkan Tabel 11 dapat dilihat bahwa petanigyarempunyai
pengalaman berusahatani rata-rata diatas 10 taymitu, lama usahatani 11-20
tahun sebesar 25,00%, 21-30 tahun sebesar 40,68%eHd#n dari 31 tahun
sebesar 14,06. Ini membuktikan bahwa petani responglah melakukan
usahatani sejak usia muda. Semakin lama pengalaosamatani, maka

pengetahuan dari praktek langsung di lapang yadgpdikan akan semakin
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banyak sehingga memudahkan untuk mengambil keputdaa mencari solusi

dari permasalahan-permasalahan yang dihadapi dedeusahatani.

5.2.5 Karakteristik Responden Lembaga Pemasaran

Lembaga pemasaran memiliki peranan penting dalammbaetu
menyalurkan atau mendistribusikan hasil panen bgwarrah ke pusat-pusat
perdagangan hingga sampai ke konsumen. Lembagaf@mpemasaran yang
terlibat dalam pemasaran kentang di Desa Sumbeéastakecamatan Bumiaji,
Kota Batu adalah pengumpul, tengkulak, paguyuban mingecer. Pengumpul
adalah pedagang perantara yang membeli kentangtedagkulak ke pedagang
pengecer dan telah melakukan fungsi pemasaran.kilakgadalah pedagang
perantara yang membeli kentang langsung dari petBaguyuban adalah
perantara yang membeli kentang langsung dari peyang nantinya akan
dipasarkan ke industri kripik kentang dan lain ggliaya. Sedangkan pedagang
pengecer adalah pedagang perantara yang membé&dingedalam jumlah yang
sedikit baik dari petani, tengkulak, maupun penguinyang kemudian kentang
tersebut dijual secara eceran. Berdasarkan mstualgball samplingdidapatkan
2 pengumpul, 13 tengkulak, 1 paguyuban dan 20 pengdlasing-masing
lembaga pemasaran ini memiliki karakteristik yargoeda berdasarkan umur dan
pendidikan yang telah ditempuhnya.
1. Umur Responden Lembaga Pemasaran

Kelompok umur dapat digunakan untuk pedoman dalaengetahui
tingkat kemudahan lembaga pemasaran dalam menénimenasi pasar atau
mengadopsi teknologi dan pengetahuan baru. Karstiteresponden lembaga
pemasaran menurut kelompok umur dapat dilihat patal 12.

Tabel 12. Karakteristik Responden Berdasarkan @Galorumur

No Kelompok Tengkulak Pedagang Paguyuban Pedagang
Umur Pengumpu Pengece
(tahun) | Jumlah| % | JumlaH % | Jumlah 9 Jumlah %
1. 31-40 2 15,38 - - - - 3 15
2. 41-50 6 46,15 2 100 1 100 11 55
3. 51-60 4 30,71 - - - - 5 25
4. >61 1 7,69 - - - - 1 5
Jumlah 13 100 2 100 1 100 20 100

Sumber : Data Primer, 2013 (Diolah)
Dari Tabel 12 dapat dilihat bahwa responden padamiok umur 31-40
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pada tengkulak berjumlah 2 orang dan pada pedapangecer berjumlah 3

orang. Pada kelompok umur 41-50 pada tengkulakuimésh 6 orang, pada

pedagang pengumpul berjumlah 2 orang, pada pagomhdrgumlah 1 orang dan

pada pedagang pengecer berjumlah 3 orang. Padmp@toumur 51-60 pada

tengkulak berjumlah 4 orang dan pada pedagang pengerjumlah 5 orang. Dan
pada kelompok umur >61 pada tengkulak berjumlalmabg dan pada pedagang
pengecer berjumlah 1 orang.

Jadi dapat disimpulkan bahwa sebagian besar resporidmbaga
pemasaran berdasarkan kelompok umur merupakan gekdusia kerja
produktif. Apabila umur lembaga pemasaran masihadzerpada golongan
produktif, maka lembaga pemasaran tersebut masihpuneyai kemampuan yang
baik dalam memasarkan kentang, serta bisa dengam menerima informasi.

2. Tingkat Pengalaman Berdagang Lembaga Pemasaran

Tingkat pengalaman berdagang dapat digunakan Sebagékasi
keterbukaan lembaga pemasaran dalam mudah tidakegarima informasi yang
ada dan tingkat kepercayaan lembaga pemasaranjuseyan Karakteristik
responden lembaga pemasaran berdasarkan tingkgdlaeran berdagang dapat
dilihat pada Tabel 13.

Tabel 13. Karakteristik Responden Lembaga Pemaddemtang Berdasarkan
Pengalaman Berdagang

NoO Pengalaman  Tengkulak Pedagang Paguyuban Pedagang
Berdagang Pengumpul Pengecer
(tahun) Jumlah % Jumlah %| Jumlah 9%  Jumlah %
1. 5-10 8 61,54 2 100 - - 11 55
2. >11 5 38,46 - : 1 10( 9 45
Jumlah 13 100 2 104 1 100 20 104

Sumber : Data Primer, 2013 (Diolah)

Berdasarkan Tabel 13Jlapat dilihat bahwa pengalaman berdagang
responden pada kelompok umur 5-10 pada tengkulgknb@h 8 orang, pada
pedagang pengumpul berjumlah 2 orang, dan padsgpad pengecer berjumlah
11 orang. Dan pada kelompok umur >11 pada tenglkhggjkimlah 5 orang, pada
paguyuban berjumlah 1 orang dan pada pedagang gangerjumlah 9 orang.
Dengan demikian tingkat pengalaman berdagang dadpainakan sebagai
indikasi keterbukaan lembaga pemasaran dalam mitidaknya menerima

informasi yang ada dan tingkat kepercayaan lempagesaran selanjutnya.



59

5.3. Usahatani Kentang

Budidaya kentang yang dilaksanakan di lahan pemaniDesa
Sumberbrantas hampir sama seperti kegiatan budidiatempat lain seperti di
daerah Bromo. Dimulai dari proses pembenihan, lpkngolahan lahan,
selanjutnya penanaman, pemeliharaan dan terakhenpdi tiap-tiap kegiatan
budidaya, terbagi lagi menjadi beberapa tahap,obmyta adalah pemeliharaan
meliputi pengairan, penyemprotan pestisida dan pekan. Tahap lainnya dapat
dilihat pada penjelasan di bawah ini :

5.3.1. Pembibitan

Dalam pembenihan tanaman kentang perlu diperhatilednrap-tahap
pembibitan yaitu dengan cara membeli benih atau bnambibit sendiri. Dalam
membeli bibit petani melakukan seleksi dengan Kateertentu, sehingga
mendapat bibit kualitas terbaik. Cara ke dua demgemperhitungkan kebutuhan
bibit. Petani melakukan penghematan bibit sangatripg namun tidak
mengurangi kualitas. Dalam memperhitungkan kebutubiait biasanya petani
mengatur jarang tanam.

Para petani kentang pada lokasi penelitian mendgunaenih kentang
Granola yang berasal dari seleksi hasil panen musim seimgla membeli
langsung di kerabat serta petani yang mengusahbdéwaim kentang. Biasanya,
pada saat membeli benih kentang petani melihaifisasi benih kentang yang
bermutu tinggi dan berkualitas baik. Menariknyalakasi penelitian sertifikasi
benih bukanlah pertimbangan utama dalam pembelksnihbkentang biasanya
petani lebih pada modal kepercayaan saja. Untukitkbbn bibit, petani pada
umumnya membatasi penggunaan benih kentang, tatédemih kentang yang
digunakan dalam proses penanaman hanya sampaageker7. Hal ini berarti
benih kentang mencapai generasi ke 7 yang pengguyasharus digantikan
dengan benih yang baru (G3 atau G4) yang didapati&ankerabat atau petani
lain yang mengusahakan benih kentang. Pengusaka#nkentang (G3 atau G4)
yang dilakukan oleh petani dengan bantuan daridgaibahli seperti Dosen
Fakultas Pertanian Universitas Brawijaya, penydagang, dan lain sebgainya.

Pengusahaan benih kentang ini dilakukan denganriqalingan.
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5.3.2. Kegiatan Pengolahan Lahan

Tahap-tahap pengolahan budidaya kentang di lolamgljpian yaitu :
1. Perencanaan atau persiapan lahan
2. Pembajakan tanah/membuat guludan
3. Pemberian pupuk

Setiap melakukan pergantian tanaman, lahan haalshdkembali untuk
membersihkan tanaman pengganggu (gulma) dan meaikiedtruktur tanah
supaya gembur sehingga layak ditanami kembali. gRenguran tanah dilakukan
dengan cara dicangkul atau digaru untuk membaligispdanah, lalu tanah
dibiarkan beberapa hari agar terkena sinar mataffanah biasanya diolah
dengan cara dicangkul atau digaru selama dua &alipgngolahan ini dilakukan
selama kurang lebih seminggu. Hal ini dikarenakariuki mebunuh hama
penyakit yang berada dalam tanah, membuat tanah yesih berupa remah
menjadi gembur, dan biasanya umbi kentang akah lehiasa untuk tumbuh dan
membesar bila kedalaman tanah lebih dari 20 cnel&@epengolahan, dibuatlah
guludan atau bedengan sekaligus dibuat pula salpesgairannya, sehingga
aerasi tanah selalu dalam kondisi baik. Yang terakiialah pemberian pupuk.
Pupuk yang digunakan pada lokasi penelitian adalgluk kandang dan NPK. Di
lokasi penelitian rata-rata kentang ditanam secam@nokultur. Keputusan
penenanaman kentang pada daerah penelitian dilakpda musim penghujan
namun, petani biasanya tetap menenam pada musisr&erdengan alasan dekat
dengan sumber mata air sehingga kebutuhan airkigscuPengolahan tanah
dilakukan secara manual yaitu dengan mengguanakaaga manusia dan

dilakukan dengan mencangkul.

5.3.3. Penanaman
Penanaman ini lakukan setelah pengolahan lahawiikukan seminggu

setelah proses pengolahan lahan dan pembuatan gaedefahap penanaman
dilakukan setelah proses pengolahan lahan dan @gerbubedengan. Jumlah
benih yang dibutuhkan tergantung pada luas lahantel@antung dari ukuran
benih yang digunakan oleh petani. Rata-rata jardirdubang yang digunakan
petani dilokasi penelitian yaitu 45cm, sedangkata-rata jarak tanam antar
bedengan adalah 85cm. Rata-rata penanaman kentargkasi penelitian
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dilakukan tidak menggunakan mulsa. Penanaman didakudengan cara
meletakkan ke dalam tanah pada kedalaman sekitan $8suai dengan lubang-
lubang yang telah disiapkan untuk selanjutnya dltutdengan tanah. Cara
menanam bibit kentang sangat sederhana, yaitu biblidiletakkan mendatar
dengan tunas menghadap ke atas dengan kedalanaan s$akitar 10 cm seperti

yang telah dijelaskan di atas.

5.3.4. Pemeliharaan Tanaman

Dalam kegiatan pemeliharaan tanaman kentang ydaiguélan antara lain
dengan pemupukan, penyemprotan pestisida dan pemr. Pemupukan
dilakukan pada saat tanaman sudah berumur kiraZdrehari setelah tanam.
Beberapa macam pupuk yang digunakan petani keulifolgsi penelitian antara
lain pupuk NPK, ZA, Phonska, Urea (Bass), dan SH3&melihan jenis pupuk ini
didasarkan pada selera dari petani dan kebiasamnsyalah dilakukan dari dulu.
Pupuk untuk usahatani kentang umumnya didapatkdalungembelian secara
eceran di toko ataupun kios pertanian yang adasi dersebut. Pemupukan ini
dilakukan sebanyak satu kali oleh petani dalam lsaifumusim tanam.

Langkah pemeliharaan selanjutnya adalah penyiranRenyiraman
merupakan faktor yang penting bagi tanaman kentBilgarenakan tanamanan
kentang membutuhkan air yang cukup untuk tumbuh akmasi air yang baik
untuk perkembangannya. Untuk kualitas dan pasokamialokasi penelitian
sudah tidak diragukan lagi. Selain berdekatan derglanber mata air yang
memungkinkan untuk menanam kentang di musim kemse&alipun, air untuk
penyiraman berasal dari air gunung sehingga sgagéh dan berkualitas baik.
Sistem irirgasi yang dilakukan di desa ini adatadesi permukaan dengan teknik
sprinkle untuk memudahkan proses penyiraman yang memangyaila
menanamnya sangdat luddanfaat air selain berfungsi sebagai zat makanga ju
memiliki fungsi untuk mengatur temperatur dan kddapan tanah, menekan
pertumbuhan gulma, hama dan penyakit, membersitateh dari segala kotoran
yang merugikan seperti bahan-bahan beracun, adgargan-garam dan asam-
asam yang berkadar terlalu tinggi dan lain-lain.

Pemeliharaan yang terakhir yaitu penggunaan pastisPenggunaan

pestisida bagi petani dilokasi penelitian merupakaatu keharusan. Hal ini
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dikarenakan tanaman kentang rentan sekali dengayakié pada saat musim
hujan dan hama pada saat musim kemarau. Perlalarggynaan pestisida ini
berbeda antara satu petani dengan petani lainngedapat beberapa jenis
pestisida yang digunakan oleh petani antara lamgifida, insektisida dan
herbisida. Fungisida yang digunakan adgledvicure, cursate, ditandantrivia

sedangkan untuk insektisida petani menggunadfaconil dan alfamax serta

herbisida petani menggunakan nama dagamgordandusban Petani biasanya
melakukan penyemprotan pestisida mulai dari umun&@bsetelah tanam sampai
masa panen kentang dengan selang satu atau dudehgen frekuensi dua hari

sekali.

5.3.5. Pemanenan

Proses pemanenan yang benar dan dapat berhasilphd& dasarnya
memperhatikan umur tanaman dan tekhnik memanea-iatt petani melakukan
panen dalam umur kentang rentang 90-120 hari setalaam. Untuk petani
kentang di lokasi penelitian jarang melakukan pami#pawah umur yang
ditetapkan karena akan berdampak dengan kualitatarkg yang nantinya akan
mempengaruhi harga jual.

Teknik memanen kentang yang dilakukan oleh petenidng di lokasi
penelitian juga masih sederhana dan mudah dilakukéapi dapat menimbulkan
kerusakaan pada umbi bila tidak hati-hati. Haljiga sering terjadi pada saat
panen kentang karena masih menggunakan cangkul yskan menimbulkan
luka pada umbi. Bila kentang terluka dapat mempergamutu atau kualitas
kentang yang merosot sehingga mengakibatkan nilai jmakin rendah.
Sedangkan pemanenan secara prematur biasanyakdite&pabila ada suatu yang
mendesak seperti cuaca yang tidak mendukung, saramgma dan lainya. Bila
pemanenan secara premature tidak dilakukan, maldepannya akan semakin
membuat petani kentang merugi.

Dalam 1 Ha, Rata-rata produksi kentang di lokasiepgan mampu
mencapai 20 sampai 25 ton. Kentang yang diproddk€édesa Sumberbrantas
dibagi menjadi beberapgrade yaitu grade A, grade B dangrade C. Untuk saat
ini produksi yang banyak dihasilkan adalgtade B, grade A dan grade C.
Perbedaan antara kentagyrgqdeA, gradeB dangrade C dapat dilihat dari ukuran
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dan berat.

Gambar 4. GradeKentang A, B dan C (dari kiri-kanan)

Untuk kebutuhan tenaga kerja pada saat panen jegaeda dengan
kegiatan-kegiatan lainnya. Pada saat panen ratajata pekerja laki-laki
mendapatkan upah sebesar Rp.30.000 sampai Rp.35s@@@ngkan untuk
pekerja perempuan mendapatkan upah sebesar Rf)26a0fpai Rp.25.000.
Kentang yang siap panen biasanya ada yang dilelipgdagang pengempul dan
ada yang dipasarkan sendiri. Rata-rata harga aadlisi di pengumpul maupun
dipasarkan sendiri adalah Rp. 4.500 per kg. Peaptdyarga ditetapkan oleh
pedagang pengumpul dan petani dan juga sesuai mldragga pasaran saat ini
jika dijual ke pengumpul, setelah dicapai kesepmakaedagang pengumpul akan
langsung datang ke lahan petani dengan saranamgagalari pihak pengumpul

yaitu truck.
5.4 Saluran Pemasaran Kentang

Saluran pemasaran kentang terbentuk dari prosepingahakan
komoditas dari petani (produsen) ke konsumen akiglalui lembaga-lembaga
pemasaran yang ada di daerah penelitian. Panjardgkeya saluran pemasaran
yang terjadi tergantung pada para lembaga pemasanag terlibat, sehingga
menyebabkan bagian harga yang diterima petanifatmers sharderbeda-beda.
Selain itu panjang pendeknya saluran pemasaranajkeya berpengaruh terhadap
distribusi margin setiap lembaga pemasaran yardpdaer Dimana hal ini juga
akan berpengaruh terhadap keuntungan yang dipedalelbiaya pemasaran yang
telah dikeluarkan serta harga akhir di tingkat komen.

Pada saluran pemasaran komoditas kentang yangditedja Desa

Sumberbrantas pada setiap saluran pemasaran bdrbeéalgrade yang akan
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dipasarkan antara lain :
5.4.1 Saluran Pemasaran komoditas kentangradeA

Pada saluran pemasaran komoditas kentaade A ini akan disalurkan
pada saluran pemasaran |, saluran pemasaran urasgbemasaran lIll, saluran
pemasaran IV dan saluran pemasaran V.
5.4.2 Saluran Pemasaran komoditas kentangrade B

Pada saluran pemasaran komoditas kentaade B ini akan disalurkan

pada saluran pemasaran I, saluran pemasaranrlsadaran pemasaran IV.

Petani

SY A 7
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Pedagang A Industri Kripik
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Gambar 4. Saluran Pemasaran Kentang
Keterangan : —— : Saluran PemasaragraqeA dangradeB)
——————— » : Saluran Pemasaran tjr@deA)
: Saluran Pemasaran IgradeA dangrade B)
— . - =» . Saluran Pemasaran lgyr&@deA dangradeB)
- - =  Saluran Pemasaran §rédeA)

Berdasarkan saluran pemasaran yang dilakukan, mkamnbahwa ada
lima saluran pemasaran yang terjadi. Menurut hgsielitian, menunjukkan
bahwa penstrataan berdasarkan luas lahan yangukilakdalam penentuan
sampel petani tidak berpengaruh terhadap keraggmadagang dari penjualan

kentang oleh petani. Meskipun luas lahan petarbdua-beda dari lahan sempit,
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luas dan hasil panen dari lahannya berbeda-bedaymaampel pedagang yang
ditemui dari pengambilan sampel secasnowball sampling rata-rata
menunjukkan hasil yang sama yaitu sebagian besanipeenjual hasil produksi
kentang nya kepada tengkulak Pasar Besar Batu ganya dijual kepada
paguyupan (dapat dilihat pada lampiran 3). Hal dikarenakan pada proses
penjualan kentang di lokasi penelitian, petani nli&manyak pilihan pedagang
untuk menjual kentang. Peran paguyuban disini &dsé&bagai pengaman bagi
petani dan juga membatu petani dalam memasarka@rphaduksinya.

Dari hasil penelitian, didapatkan hasil bahwa tpadlalima saluran
pemasaran kentang yang berasal dari Desa Sumbadeatara lain :
1. Saluran pemasaran | . Petart Tengkulak > Pedagang Pengumpul

Surabaya> Pedagang Pengecer Konsumen Akhir

2. Saluran pemasaran Il . Petart Tengkulak > Pedagang Pengumpul
Samarinda
3. Saluran pemasaran lll : Petand Tengkulak - Pedagang Pengecer

Karangploso> Konsumen Akhir
4. Saluran pemasaran IV  : Petati Tengkulak-> Pedagang Pengecer Pasar
Besar Batu> Konsumen Akhir
5. Saluran pemasaranV  : PetahiPaguyuban> Konsumen Akhir (Industri
Kripik)
Untuk lebih jelasnya saluran pemasaran kentang tdditibat seperti
berikut ini:
A. Saluran Pemasaran |

Petani Tengkulak Ped.Pengumpu Pedagang Konsumen
= = Surabaya = Pennece = Akhir

Saluran pemasaran | ini melalui tiga lembaga peraassebelum sampai
ke konsumen akhir. Pada saluran pemasaran pereamsnya petani kentang
menjual produk kentangnya kepada tengkulak. Terdgkdatang ke lahan petani
kentang yang sudah siap untuk di panen. Di lahga jerjadi transaksi antara
petani dan tengkulak. Penentuan harga jual dilakukangan kesepakatan
bersama antara petani dan tengkulak dengan melalpéd@mbayaran secara tunai

atau langsung ditempat. Setelah terjadi transaksidiperoleh kesepakatan antara
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keduanya maka tengkulak akan melakukan proses mgraarkentang. Setelah
hasil panen diambil oleh tengkulak, petani tidaktd®ggung jawab terhadap
komoditas kentang yang ditanamnya karena sudahdiemenjadi hak dari

tengkulak. Petani hanya melakukan kegiatan budidagapai pemanen.
Tengkulak membeli hasil panen dengan sistem pemushtuan berat yaitu
kilogram. Hal ini dilakukan petani karena petaniai perlu susah payah
memasarkan kentang yang dihasilkan. Setelah resdrpdiambil oleh tengkulak,
kentang tersebut di jual ke pedagang pengumpulb8yea Biaya transportasi
untuk mengangkut kentang dari tengkulak ke pedagzmpumpul Surabaya
ditanggung oleh tengkulak. Transaksi antara tersgkdhn pedagang pengumpul
dari Surabaya terjadi di Pasar Karangploso pa#éal@8.00 WIB sampai pukul

16.00 WIB. Pedagang pengumpul Surabaya mengamhbiloéitas kentang di

Pasar Karangploso sebagai salah satu sentra tsankaknoditas kentang

kemudian menjualnya ke pedagang pengecer di Pasputian Surabaya.
Konsumen akhir untuk kentang ini adalah konsumengyherada di Kota

Surabaya.

B. Saluran Pemasaran Il

<>

Petani => Tengkulak = Ped. Pengumpul Samarinds

Pada saluran pemasaran Il ini melalui dua salueamagaran yaitu melalui
tengkulak yang berada di Kota Batu dan pedagangymepul Samarinda. Pada
saluran pemasaran ke dua, awalnya petani kentanguahgroduk kentangnya
kepada tengkulak. Tengkulak datang ke lahan pdétaniang yang sudah siap
untuk di panen. Di lahan juga terjadi transaksiaemtpetani dan tengkulak.
Penentuan harga jual dilakukan dengan kesepakaiaarba antara petani dan
tengkulak dengan melakukan pembayaran secara a@ailangsung ditempat.
Setelah terjadi transaksi dan diperoleh kesepakatatara keduanya maka
tengkulak akan melakukan proses pemanenan kentaeglah hasil panen
diambil oleh tengkulak, petani tidak bertanggungvgh terhadap komoditas
kentang yang ditanamnya karena sudah terjadi mielmggkddari tengkulak. Petani
hanya melakukan kegiatan budidaya sampai pemamagklilak membeli hasil

panen dengan sistem penjualan satuan berat yaitgrdin. Hal ini dilakukan
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petani karena petani tidak perlu susah payah meksasakentang yang
dihasilkan. Setelah hasil panen diambil oleh tetaikentang tersebut di jual ke
pedagang pengumpul Samarinda. Biaya transportask unengangkut kentang
dari tengkulak ke pedagang pengumpul Samarindagijtsng oleh tengkulak.
Transaksi antara tengkulak dan pedagang pengumpmhai$hda melalui
telekomunikasi yangmana pedagang pengumpul Saraariménghubungi
tengkulak. Antara pedagang pengumpul dan tengkstadah memiliki sistem
kepercayaan satu dengan yang lainnya dan pembagiaregan cara di transfer.
Pedagang pengumpul Samarinda biasanya membelingededam jumlah besar
yaitu sekitar 20 ton setiap harinya. Setelah terj@sepakatan dan uang dari
pedagang pengumpul samapai pada tengkulak mak&utakgakan mengirim
kentang ke Samarinda dengan melalui jalur daragaemmenggunakan truck.
Biaya transportasi pengiriman ke Samarinda di taggieh tengkulak. Maka dari
itu, harga jual kentang lebih mahal dari pada pdajulainnya yaitu sebesar Rp.
6.000 kg. Sesampainya di Samarinda akan di beti pdga tengkulak disana dan
akan dipasarkan ke pasar-pasar tradisional yandidttata Samarinda.

C. Saluran Pemasaran lll

Petani Tengkulak Pedagang Pengec Konsumer
= ? Dl Pasar Karangploso':> Akhir

Pada saluran pemasaran lll, sebenarnya tidak jadh bdengan saluran
pemasaran |. Bedanya terletak pada banyaknya leaniemgasaran. Pada saluran
pemasaran | terdapat tiga lembaga pemasaran seaapgila saluran pemasaran
Il hanya terdapat dua lembaga pemasaran vyaitukidak dan pedagang
pengecer. Petani menjual hasil produksinya kepamgkulak yang sudah menjadi
langganan Tengkulak datang ke lahan petani kengang sudah siap untuk di
panen. Di lahan juga terjadi transaksi antara pedan tengkulak. Penentuan
harga jual dilakukan dengan kesepakatan bersansmaapetani dan tengkulak
dengan melakukan pembayaran secara tunai atauulanmgditempat. Setelah
terjadi transaksi dan diperoleh kesepakatan aktdaanya maka tengkulak akan
melakukan proses pemanenan kentang. Setelah has#génpdiambil oleh
tengkulak, petani tidak bertanggung jawab terhaklamoditas kentang yang

ditanamnya karena sudah terjadi menjadi hak dargki#ak. Petani hanya
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melakukan kegiatan budidaya sampai pemanen. Tesigkaembeli hasil panen
dengan sistem penjualan satuan berat yaitu kilogtdah ini dilakukan petani
karena petani tidak perlu susah payah memasarkatarg yang dihasilkan.
Setelah hasil panen diambil oleh tengkulak, kentangebut di jual ke pedagang
pengecer Pasar Karangploso. Biaya transportask unengangkut kentang dari
tengkulak ke pedagang pengecer Pasar Karangpltsagdung oleh tengkulak.
Pedagang pengecer Pasar Karangploso adalah lembagesaran terakhir pada
saluran pemasaran ini yang kemudian langsung kmitakonsumen.

D. Saluran Pemasaran IV

Petani Tengkulak Pedagang Pengecer Konsumen
D ? Dl Pasar Besar Batu |2 Akhir

Pada saluran pemasaran IV, sebenarnya tidak bertedigan saluran
pemasaran lll. Petani menjual hasil produksinyaakieptengkulak yang sudah
menjadi langganan. Tengkulak datang ke lahan pé&miang yang sudah siap
untuk di panen. Di lahan juga terjadi transaksiaemtpetani dan tengkulak.
Penentuan harga jual dilakukan dengan kesepaka&iaarba antara petani dan
tengkulak dengan melakukan pembayaran secara a@ailangsung ditempat.
Setelah terjadi transaksi dan diperoleh kesepakataara keduanya maka
tengkulak akan melakukan proses pemanenan kentaetglah hasil panen
diambil oleh tengkulak, petani tidak bertanggunwgh terhadap komoditas
kentang yang ditanamnya karena sudah terjadi memngkddari tengkulak. Petani
hanya melakukan kegiatan budidaya sampai pemamagklilak membeli hasil
panen dengan sistem penjualan satuan berat yaatgrdmn. Hal ini dilakukan
petani karena petani tidak perlu susah payah meksasakentang yang
dihasilkan. Setelah hasil panen diambil oleh tetadkkentang tersebut di jual ke
pedagang pengecer Pasar Besar Batu. Biaya traaspamtuk mengangkut
kentang dari tengkulak ke pedagang pengecer Pasar Batu ditanggung oleh
tengkulak. Pedagang pengecer Pasar Besar Batuhatafidbaga pemasaran
terakhir pada saluran pemasaran ini yang kemudamrgsung ke tangan
konsumen.

E. Saluran Pemasaran V

Petani |=| Paguyuban|= Konsumen Akhir (Industri Kripik)
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Pada saluran pemasaran V ini hanya melewati sdtuasalembaga
pemasaran yaitu tengkulak sebelum sampai di konsuakéir. Disini posisi
konsumen akhir adalah pengusaha industri kripilgyaaia di Kota Batu dan Kota
Malang. Petani menjual hasil produksinya kepadaiypatoppn yang sudah menjadi
langganan paguyuban datang ke lahan petani kenytamg sudah siap untuk di
panen. Di lahan juga terjadi transaksi antara petan paguyuban. Penentuan
harga jual dilakukan dengan kesepakatan bersana@aapétani dan paguyuban
dengan melakukan pembayaran secara tunai atauulanmgditempat. Setelah
terjadi transaksi dan diperoleh kesepakatan arkadmwanya maka paguyuban
akan melakukan proses pemanenan kentang. Setetdhphaen diambil oleh
paguyuban, petani tidak bertanggung jawab terhaaepoditas kentang yang
ditanamnya karena sudah terjadi menjadi hak daguyban. Petani hanya
melakukan kegiatan budidaya sampai pemanen. Pagayuembeli hasil panen
dengan sistem penjualan satuan berat yaitu kilogtdah ini dilakukan petani
karena petani tidak perlu susah payah memasarkatarg yang dihasilkan.
Setelah hasil panen diambil oleh paguyuban, kertensgbut di jual ke konsumen
akhir. Biaya transportasi untuk mengangkut kentadag tengkulak ke konsumen
akhir ditanggung oleh konsumen akhir.

Dari ke lima saluran pemasaan, hampir semua pgiesilusen) rata-rata
menjulanya tidak langsung ke pasar melainkan mekdulembaga pemasaran
(tengkulak) dan paguyuban yang mana lembaga peamadarsebut datang
langsung ke lahan dan melakukan transaksi penjuRetani di Desa
Sumberbrantas menjual kentang ke tengkulak sebaB§akang atau 60 persen
dari total petani. Sedangkan petani yang langsurenjual ke paguyuban
sebanyak 26 orang atau 40 persen dari total péfagiatan transaksi dilakukan
pada pagi hari yaitu pada pukul 06.00 WHarga jual petani di tingkat tengkulak
dan paguyuban rata-rata adalah 4398,96/kg.

5.5 Fungsi-Fungsi Pemasaran Komoditas Kentang

Fungsi-fungsi pemasaran menunjukkan kegiatan yaitakuttan oleh

masing-masing lembaga pemasaran dalam menyalurkamoditas kentang.
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Fungsi pemasaran diperlukan dalam kegiatan permmasaraik memperlancar

pendistribusian kentang dari setiap lembaga yandibae Fungsi-fungsi

pemasaran terdiri dari fungsi pertukaran, fungskfilan fungsi fasilitas.

Tabel 14. Fungsi-fungsi pemasaran pada petanietabdga pemasaran kentang
di Desa Sumberbrantas

Saluran dan
Lembaga
Pemasaran

Fungsi-fungsi Pemasaran

Pertukaran

Fisik

Fasilitas

Jual | Beli

Bongkar
muat

Kemas

Simpan|

Biaya
Transport
asi

Sortasi &
Grading

Retribusi

Inform
asi
Pasar

Saluran |
Petani

*

Tengkulak

*

Pedagang
Pengumpul
Surabaya

Pedagang
Pengecer

Saluran Il
Petani

Tengkulak

Pedagang
Pengumpul
Samarinda

Saluran Il
Petani

Tengkulak

Pedagang
Pengecer
Karangploso

Saluran IV
Petani

Tengkulak

Pedagang
Pengecer
Pasar Besar
Batu

Saluran V
Petani

*

Paguyuban

* *

*

*

Sumber. Data Primer, 2013 (Diolah)

Pada tabel 14 tersebut menunjukan bahwa setiagkyogl@masaran

mempunyai

perbedaan dalam melakukan fungsi

pemmasdfangsi-fungsi

pemasaran yang dilakukan petani dan pelaku penmat@rmya adalah sebagai

berikut :

1. Petani

Fungsi

pemasaran yang dilakukan oleh petani

Kentding Desa

Sumberbrantas meliputi fungsi pertukaran, fungskfidlan fungsi fasilitas. Fungsi
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pertukaran yang dilakukan adalah fungsi penjuaRetani responden di Desa
Sumberbrantas menjual kentang ke tengkulak sebaB®akang atau 60 persen
dari total petani responden. Sedangkan petani yangsung menjual ke
Paguyuban sebanyak 26 orang atau 40 persen ddnpé&séni responden.

Penjualan kentang umumnya dilakukan di lahan petBetani yang
menjual ke tengkulak umumnya harga jual ditentukéeh tengkulak. Petani
umumnya mencari tengkulak yang akan membeli kentemgan harga yang
sesuai dengan petani. Sistem pembayaran dari pesjualan oleh tengkulak
dibayar secara tunai. Sedangkan petani yang mekgagdng ke Paguyuban harga
jual berdasarkan kesepakatan bersama. Petani malakukarsortasi & grading
di lahan mereka, namun setelah di Paguyuban akaelkdulang. Pembayaran
dilakukan secara tunai oleh Paguyuban, yaitu det®laguyuban melakukan
grading petani kemudian akan diberikan faktur penjualamgy berisi berapa
jumlah kentang masing-masing grade dan faktor lsdrgkade (yang dilakukan
oleh petani dengan yang dilakukan Paguyuban) yaada pakhirnya akan
menentukan berapa jumlah uang yang diterima petani.

Fungsi fasilitas yang dilakukan petani melimdrtasidan informasi pasar.
Sortasi dilakukan petani di lahan, baik yang menjual kegkallak maupun ke
Paguyuban. Penjualan ke tengkulak dan Paguyubaa swkasi yang dilakukan
sebatas pengelompokkan berdasarkan ukuran kentzagar( kecil, sedang).
Penyortiran umumnya dilakukan oleh petani dan tarkagja harian, juga dibantu
oleh tenaga kerja yang dibawa tengkulak. Sedangl@myortiran umumnya
dilakukan bersama-sama antara petani, tenaga kenj@n, dan orang dari
Paguyuban yang mendatangi lahan. Petani yang nidrgasnya pada tengkulak
dan Paguyuban mendapatkan informasi pasar tentagg kentang sesuai dengan
harga yang berlaku pada saat itu atau harga dgrasar
2. Tengkulak

Fungsi pemasaran yang dilakukan oleh tengkulak ahdalungsi
pertukaran, fungsi fisik dan fungsi fasilitas. Fangertukaran yang dilakukan
berupa fungsi pembelian dan penjualan. Tengkulak) yambil sampel sebanyak
tiga belas orang. Tengkulak melakukan pembeliartakenlangsung di lahan

petani. Harga pembelian ditentukan oleh tengkuRdda saat panen, tengkulak
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akan datang bersama dengan buruh yang dimilikirsag ybertugas bersama
dengan petani untuk melakukan pemetikan buah, pgramg pengangkutan dan
pengepakan. Sistem pembayaran yang dilakukan sdeagsung. Setelah
tengkulak mendapatkan kentang dari petani, makagktdak melakukan

penjualan kentang ke pedagang pengumpul Surabasdagang pengumpul
Samarinda, Pasar Besar Batu, dan Pasar Karandgklaog.

Fungsi fisik yang dilakukan tengkulak berupa bomgkaat, pengemasan,
simpan biaya transportasi. Bongkar muat yang dKaku tengkulak yaitu
menaikkan dan menurunkan kentang yang akan difealgkulak juga menaikan
kentang dari lahan petani menuju ke kios yang laetiadPasar Besar Batu.
Sesampainya di kios maka kentang akan di bongkemgKulak menggunakan
jasa tenaga kerja bongkar muat ini juga unwémindahkan produk dapick up
ke gudang lalu dibongkar atau dari gudangpkek up, truck fusadan sepeda
motor. Tengkulak memindahkan produk yang telahmtliing kepick up untuk
saluran pemasaran | dan Ill. Untuk saluran pemasdta produk akan
dipindahkan ketruck fuso dan untuk saluran pemasaran |V, produk akan
dipindahkan ke sepeda motor. Biasanya tengkulaknemggunakan jasa tenaga
kerja tetap maupun tidak tetap secara borongalyaBenaga kerja borongan ini
meliputi bongkar muat, sortasi dan grading, dargperasan. Tengkulak biasanya
menyimpan kentang di dalam kios.

Fungsi fasilitas berupaortasi & greading retibusi dan informasi pasar.
Fungsisortasidan grading dilakukann oleh tengkulak karena adanya permintaan
dari lembaga pemasaran selanjutnya yang membelo#ivas kentang. Kegiatan
ini dilakukan untuk membersihkan kulit dari rema&mah tanah. Setelah
dilakukan pembersihan, selanjutnya adalah mengelkkam kentang tersebut
ukuran dan kualitasnya sehingga harga dari setiadug berbeda-beda sesuai
dengan kualitas dan ukurannya. Informasi pasar géagukan tengkulak adalah
mengetahui harga yang terjadi di tingkat pedagamgpmpul dan pengecer serta
mencari petani yang siap panen.

3. Paguyuban
Paguyuban yang berada di Desa Sumberbrantas yamtugde

memasarkan hasil kentang petani Desa Sumberbrat@#as dapat langsung
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berperan dalam upaya mengakomodasi pemasaran peaiti kentang, yang
selama ini sangat tergantung kepada para tengkidak sisi pemasarannya..
Paguyuban juga memiliki fungsi sebagai pengamamahdragi pihak petani
dimana juga sebagai sarana meningkatkan kesejahtguatani. Paguyuban
biasanya membeli kentang langsung ke petani sepstdani tersebut datang ke
Paguyuban untuk menawarkan kentagnya yang siapnelipaSetelah dapat
informasi dari petani maka Paguyuban akan berangidahan petani tersebut
pada keesokan harinya. Antara petani dan Paguysidah terjalin kerja sama
karena petani sering menjual hasil kentangnya lgRéan dan antara petani
dan paguyuban sistem jualnya adalah dengan sistekeluargaan atau
kepercayaan antar keduanya.

Fungsi pemasaran yang dilakukan Paguyuban adafasifyertukaran
meliputi pembelian dan penjualan, fungsi fisik mpeti bongkar muat, kemas,
simpan dan biaya transportasi, serta fungsi fasilineliputisortasi & grading
dan informasi pasar.

Paguyuban membeli langsung kentang dari lahan ipgtarg diangkut
dengan mobil bak terbuka@i¢k up. Di lahansortasi & gradingsudah dilakukan
namun grading di cek ulang di gudang paguyubanarPetemudian akan
diberikan faktur penjualan yang berisi berapa jumkentang masing-masing
grade dan faktor koreksi grade (yang dilakukan ofetani dengan yang
dilakukan Paguyuban) yang pada akhirnya akan mekamtberapa jumlah uang
yang diterima petani.

Bongkar muat yang ada pada Paguyuban yaitu untukimdahkan
produk daripick up ke gudang lalu dibongkar atau dari gudangpkek up
Paguyuban memindahkan produk yang telah ditimbam@ig&k up untuk V.
Kegiatan yang dilakukan dalam pengangkutan yaitngaegkut komoditas yang
dibeli dari lahan petani kemudian dibawa ke gud&aguyuban. Paguyuban
biasanya memiliki alat transportasi sendiri. Padpayu juga melakukan
pengangkutan dari gudang hingga industri kripik ggemakarpick upatau mobil
bak terbuka. Biaya pengangkutan ditanggung olehuyrdman. Pengemasan
ditanggung oleh Paguyuban Pengemasan bertujuan untuk mempermudah

perhitungan dan pengangkutan. Alat pengemasandigngakan oleh Paguyuban
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untuk saluran pemasaran V adalah katong jaringgarangmana dapat memuat +
60 kg kentang. Biasanya Paguyuban ini mengguna&sa fenaga kerja tetap
maupun tidak tetap secara borongan yaitu 5 oramagte kerja laki-laki dan 5
orang tenaga kerja perempuan. Biaya tenaga kergm@an ini meliputi bongkar
muat, sortasi dan grading, dan pengemasan. Paguyuaimmiliki gudang
penyimpanan yang berfungsi untuk menyimpan prodektdng dalam jumlah
besar. Kapasitas gudang yang dimiliki oleh Pagugulbiapat menampung
sebanyak 250 ton.

Fungsi fasilitas yang dilakukan antara lain adaattasi & gradingdan
informasi pasar.Grading berdasarkan berat dan bentuk. Sebelum kentang
dipasarkan, kentang dibagi ke dalam tiga kelagade A atau grade super
berbobot diatas 300 gragnade B berbobot 150-250 grargrade C atau AL atau
AO yang mana bobotnya kurang dari 150 gram atait loaaat dengan ukuran
kecil. Grade A dan B ditujukan untuk industri kkpisedangkan grade C
ditujukan untuk pengecer. Informasi pasar yang rtligan Paguyuban adalah
harga di pasar dan selera konsumen (industri Rripik
4. Pedagang Pengumpul

Fungsi pemasaran yang dilakukan pedagang penguagalahfungsi
pertukaran, fungsi fisik dan fungsi fasilitas. Fsngertukaran yang dilakukan
berupa fungsi pembelian dan penjualan. Fungsi fiskg dilakukan berupa
bongkar muat, pengemasan, penyimpanan dan biapaptdasi. Sedangkan
fungsi fasilitas berupsortasi & grading retribusi dan informasi pasar.

Pedagang pengumpul yang diwawancarai adalah dug arasing-masing
dari pedagang pengumpul Samarinda dan pedagangumpeny Surabaya.
Pedagang pengumpul yang membeli kentang ke terigkwtaumnya sudah
menjadi pelanggan tetap. Karena tengkulak yang adenpelanggan dapat
dipercaya dibandingkan dengan yang bukan pelangd®embelian yang
dilakukan oleh pedagang pengumpul menggunakan nsissatuan berat.
Komoditas kentang yang dimiliki oleh pedagang pemgul makan akan dijual ke
pedagang pengecer dan konsumen akhir. Harga jogng yang ditawarkan ke

pedagang pengecer dan konsumen akhir pastilahdzedesuai dengan grade atau
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kualitas yang diingikan pembeli. Semakin bagus grathu kualitas maka tentu
saja akan mempengaruhi harganya.

Fungsi fisik yang dilakukan berupa bongkar muat,ngeenasan,
penyimpanan dan biaya transportasi. Fungsi bongkeat yang ada pada
pedagang pengumpul yaitu untuk menaikkan dan mekaen produk yang akan
dijual. Pegawai tengkulak untuk menaikan komodit@ntang dari gudang
tengkulak kepick up. Setelah kentang berada mick up maka tengkulak akan
membawanya ke pasar dan bertemu dengan pedagaggnmar Surabaya di
Pasar Karangploso. Setelah terjadi transaksi, rakéang dipindahkan kgick
up pedagang pengumpul Surabaya. Sedangkan untuk gregagengumpul
Samarinda, bongkar muat untuk menaikan komoditasakg dari tengkulak ke
pick up kemudian menurunkan komoditas tersebut ke pedagangumpul dan
selanjutkanya dinaikkan keruck fuso Di tinggkat pedagang pengumpul
Surabaya, pengemasan dilakukan untuk memasukaarkgeke dalam kantong
jaring-jaring dengan kapasitas 60kg. Sedangkan kurtingkat pedagang
pengumpul Samarinda, pengemasan dilakukan untuk aswéan kentang ke
dalam peti-peti yang bermuatan 50 kg agar saatgmgkgitan menggunakack
fuso komoditas tidaj rusak. Biaya transportasi padaagadg pengumpul
Surabaya untuk membeli kentang di Pasar Karangptesgpat melakukan
transaksi perdaganga kentang dengan tengkulak atagsung menjualnya di
Pasar Keputram Surabaya. Alat transportasi yangndikcan adalapick upkarena
produk yang diangkut jumlahnya * 2000 kg. Sedanglmda pedagang
pengumpul Samarinda, melakukan fungsi transpodiEsgan menggunakamnck
fuso yang dikirim ke pasar Samarinda dan biayanya dgang oleh pihak
pedagang pengumpul. Maka dari itu harga kentang garkirim ke Samarinda
lebih mahal dari pada yang lain. Untuk penyimpaddakukan oleh pedagang
pengumpul Samarinda dirumahnya.

Fungsi fasilitas yang dilakukan antara lain adaaftasi & gradingdan

informasi pasar.Grading berdasarkan berat dan bentuk. Sebelum kentang

dipasarkan, kentang dibagi ke dalam tiga kelagade A atau grade super
berbobot diatas 300 gragnade B berbobot 150-250 gramgrade C atau AL atau

AO yang mana bobotnya kurang dari 150 gram atain lsagat dengan ukuran
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kecil. Grade A dan B ditujukan untuk industri kkipisedangkan grade C
ditujukan untuk pengecer. Untuk biaya retribusilalebiaya yang dikeluarkan
oleh pedagang pengumpul seperti biaya parkir kewadardan juga sewa
bangunan. Informasi pasar yang diperlukan Paguyadafah harga di pasar dan
selera konsumen.

5. Pedagang Pengecer

Fungsi pemasaran yang dilakukan pedagang pengetsahafungsi
pertukaran, fungsi fisik dan fungsi fasilitas. Fangertukaran yang dilakukan
berupa fungsi pembelian dan penjualan. Fungsi figikg dilakukan berupa
bongkar muat, penyimpanan dan biaya transport@siai®ikan fungsi fasilitas
berupa retibusi dan informasi pasar.

Pedagang pengecer Pasar Besar Batu dan Pasar plasangnembeli
kentang dari tengkulak langsung dengan sistem pgenda secara tunai. Untuk
pedagang pengecer di Pasar Keputran Surabaya membt&lng dari pedagang
pengumpul Surabaya yang mengambil di Pasar KarasgpMalang langsung
dengan sistem pembayaran secara tunai. Pedagagecee®asar Besar Batu dan
Pasar Karangploso umumnya mendatangi langsung dee t&ngkulak di Pasar
Besar Batu. Untuk pedagang pengecer di Pasar Kep@Burabaya umumnya
mendatangi pedagang pengumpul Surabaypiaki up yang diparkir di tempat
parkir di Pasar Keputran Surabaya. Penjualan kgngada tingkat pedagang
pengecer dilakukan di pasar yang disediakan olehsdpasar yaitu pada Pasar
Keputran Surabaya , Pasar Besar Batu dan Pasandfdmao. Di pasar ini,
konsumen yang mendatangi pedagang pengecer dankukeata transaksi
pembelian.

Fungsi fisik yang dilakukan berupa bongkar muahypapanan dan biaya
transportasi. Bongkar muat dilakukan oleh pedagpeggecer adalah untuk
menaikan komoditas kentang dari tempat pertumaaramgedagang pengumpul
dengan pedagang pengecer di pasar bongkar muatoker mtau langsung
mengangkut ke tempat pengecer berjualan dari pasdrterjadi transaksi. Untuk
penyimpanan untuk pedagang di Pasar Besar Batuyadmnya meninggalkan
barang dagangannya di pasar karena sudah termaday&t keamanan dan

disimpan di keranjang yang terbuat dari bambu. kKmadagang pengecer di
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Pasar Karangploso dan Pasar Keputran Surabayagageglapengecer pada
umumnya membawa barang dagangannya pulang ke rdamaimenympannya di
rumah. Transportasi yang digunakan yaitu depedaonndtransportasi pada
tingkat pedagang pengecer dilakukan untuk mengdriggauiang dari rumah ke
pasar tempat pedagang pengecer menjualnya ke kensum

Fungsi fasilitas berupa retibusi dan informasi pasatuk biaya retribusi
pedagang pengecer di Pasar Besar Batu dan Pasamgiiso biaya yang di
keluarkan tiap harinya sebesar Rp. 3.000 tiap yariBiaya retribusi ini terdiri
dari biaya keamanan, sewa tempat dan kebersihalan§iean untuk pedagang
pengecer di Pasar Keputran Surabaya biaya yanguhrkan tiap harinya sebesar
Rp. 5.000 tiap harinya. Biaya retribusi ini terddari biaya keamanan, sewa

tempat, listrik dan kebersihan.
5.6. Analisis Margin Pemasaran Komoditas Kentang daShareHarga

5.6.1.Product Reference t®etani untuk Komoditas Kentang

Saat berlangsungnya distribusi kentang dari tingleaini ke lembaga
pemasaran hingga konsumen akhir, jumlah kentang yhbawa mengalami
penyusutan. Penyusutan yang terjadi biasanyaah&ah karena kebusukan yang
disebabkan terlalu matangnya kentang ataupun ha&iigat sortasi dagrading
serta saat pengemasan. Nilai penyusutan tersepetotéh dari perhitungan
product reference tgetani. Besarnya persentase penyusutan kentangdaerb
antara lembaga pemasaran luar kota, lembaga peandsar pulau dan lembaga
pemasaran lokal. Hal tersebut dikarenakan lembag#paran luar kota maupun
luar pulau memiliki tingkat penyusutan kentang tebinggi daripada lembaga
pemasaran lokal. Perbedaan tersebut juga terjatdi [@nbaga pemasaran yang
membeli kentang dari lembaga pemasaran lain, s@bghat penyusutan kentang
dari tingkat petani lebih kecil. Nilai tersebut akdikalikan dengan biaya dan
harga jual di berbagai lembaga pemasaran. oletbsabaidak dapat disamakan
perhitungan bahwa 1 kg kentang di tingkat petandpsen akan menghasilkan 1
kg kentang tingkat konsumen akhir. Cara menghifRefgrence t®etani adalah:

Reference t®etani = berat produk setelah susut
berat awal produk
Keterangan perhitungan konsgpoduct referencekentang di tingkat
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petani ada di lampiran 5. (Selanjutnya dalam pemba disebut dengan faktor
konversi).
5.6.2. Analisis Marjin Pemasaran Kentang
Analisis marjin pemasaran ini meliputi perhitungdistribusi marjin
pemasaran,share harga, share biaya dan keuntungan, serta rasio antara
keuntungan dengan biaya tingkat pedagang setiapasgbemasaran. berdasarkan
hasil penelitian menunjukkan bahwa terdapat limlaraa pemasaran kentang di
Desa Sumberbrantas. Setiap lembaga pemasaran ¢gemiakukukan fungsi-
fungsi pemasaran yang berbeda, sehingga marjingzegaranya dapat dihitung.
Analisis margin pemasaran kentang pada saluramgsman | untuk
gradeA terdapat pada tabel 15

Tabel 15. Rincian Distribusi Margifsarmer Share, Sharkeuntungan Lembaga
Pemasaran Kentang Pada Saluran Pemasaran | gnaii&A . (Petani
- Tengkulak-> Pedagang Pengumpul Surabay@edagang Pengecer
- Konsumen Akhir)

No Perincian Marjin Harga Faktor Nilai N Ky 32%: Ratio
(Rp/Kg) Konv. (Rp/Kg) (Rp/kg) | Marjin (%) (%) k/b
1 Petani
Harga Jual 4366,67 4366,67 70,09
Pedagang
2 Tengkulak 1078,33 2,44
Harga Beli 4366,67 4366,67 70,09
Biaya TK Borongan
(bongkar muat,
pencucian,sortasi & 289,94 0,99 287,04 8,47 3,70
grading,
pengemasan)
Biaya Transportasi 26,36 0,99 26,10 0,77 0,34
Total Biaya 316,30 0,99 313,14
Keuntungan 765,19 22,58 9,87
Harga Jual 5500,00 0,99 5445,0 70,21
Pedagang
3 | Pengumpul 785,00 3,52
(Surabaya)
Harga Beli 5500,00 0,99 5445,00 70,21
g VE IISEEEIEE | g 6 0,89 80,10 2,36 1,82
(bongkar muat)
Biaya Retribusi 5,00 0,89 4,45 0,13 0,06
Biaya Transportasi 100,00 0,89 89,00 2,63 1,15
Total Biaya 195,00 0,89 173,55
Keuntungan 611,45 18,05 7,88
Harga Jual 7000,00 0,89 6230,0 80,34
4 Pedagang Pengecer 1525,00 5,51
Harga Beli 7000,00 0,89 6230,00 80,34
Biaya TK Borongan 1" 5 0,94 124,59 3,68 1,61
(bongkar muat)
Biaya Retribusi 33,33 0,94 31,33 0,92 0,40
Biaya Transportasi 83,33 0,94 78,33 2,31 1,01
Total Biaya 249,21 0,94 234,26
Keuntungan 0,94 1290,74 38,09 16,64
Harga Jual 8250,00 0,94 7755,0 100,00
Total Marji n 3388,33 100,00

Sumber. Data Primer, 2013 (Diolah)
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Dari data tabel 15 dapat dijelaskan pada saluramaparan | terdiri dari
petani, pedang tengkulak, pedagang pengumpul Sgaalam pedagang pengecer.
Di tingkat petani, menunjukkan bahwa harga jualtkeg dari petani kepada
pedagang tengkulak dengan harga rata-rata perr&ifockentang sebesar Rp.
4.366,67 dengan perolehan bagian harga yang diterima péfamers sharg
sebesar70,09 dari harga beli konsumen. Kemudian pedagang téakk
melakukansortasi & gradingdan kemudian menetapkan harga jual kentang
untuk grade A sebesar Rp.5.44500 per kilogram. Sedangkan pedagang
pengumpul Surabaya menetapkan harga jual sebesa.230,00 per kilogram
kentanggrade A. Untuk pedagang pengecer menetapkan harga é¢b&isar Rp.
7.755,00. Pada tabel tersebut, terlihat bahwa medagengumpul Surabaya
memperoleh bagian margin lebih kecil dari pedagagiggumpul pengecer yaitu
sebesar Rp785,00per kilogram kentang dari total margin sebesar &g88,33
yang terdistribusi untuk melakukan fungsi bongkaraim pencuciansortasi &
grading dan pengemasan dilakukan secara borongan dimaeskidakan telah
terjadi penyusutan berat saat berpidah dari pekanipedagang pengumpul
tengkulak sebesar 0,99 dan menghasilkan nilai ysétibesar Rp287,04 dan
transportasi yaitu sebesar 6,10 Dimana semua fungsi tersebut dalam satuan
per kilogram.Dari fungsi pemasaran yang telah dilakukan pedagengkulak
tersebut, pedagang pengumpul Surabaya memperalgtukgan sebesae,58%
dari total margin yaitu Ri8.388,33per kilogram kentangradeA yang terjual.

Dari tabel analisis margin pemasaran kentang djkéh pedagang
pengumpul, dapat dilihat bahwa pedagang pengumpenjual kentang per
kilogram dengan harga Rf.230,00untuk grade A yang mana diperkirakan telah
terjadi penyusutan berat saat berpindah dari p&@pedagang tengkulak sebesar
0,89. Bagian margin terdistribusi untuk melakukangsi-fungsi pemasaran yang
terdistribusi untuk melakukan fungsi bongkar myaitu sebesar R[80,1Q biaya
retribusi sebesar R@,45dan transportasi yaitu sebesar Bp,0Q per kilogram
untuk grade A. Dari kegiatan pemasaran tersebut pedagang pgngu
memperoleh keuntungan sebesar 0% atau sebesar Rp11,45per kilogram

kentanggradeA yang laku terjual.
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Dari tabel analisis margin pemasaran kentang djké&ih pedagang
pengecer, dapat dilihat bahwa pedagang pengecqguahdmentang per kilogram
dengan harga Rp.755,00untuk grade A yang mana diperkirakan telah terjadi
penyusutan berat saat berpidah dari petani ke pedagengecer sebesar 0,94.
Dari tingkat harga ini pedagang pengecer mempeiadgjian $hare lebih besar
dari pedagang pengumpul dan pedagang tengkulak &6 %kentanggrade A
dari total margin sebesar Rp388,33 Bagian margin tersebut terdistribusi untuk
melakukan fungsi-fungsi pemasaran yang terdistriobnsuk melakukan fungsi
bongkar muat yaitu sebesar Ry24,59 biaya retribusi sebesar Rp1,33 dan
transportasi yaitu sebesar Ri8,33 per kilogram untulgrade A. Dari kegiatan
pemasaran tersebut pedagang pengecer memperolaihgan sebesar Rg8,09
% atau sebesar Rp.290,74 pdtilogram kentangyrade A yang laku terjual. Dari
analisis k/b juga diketahui bahwa pedagang pengeesidapatkan bagian lebih
besar yaitu5,51 dari pedagang pengumpul Surabaya yang mendapaanbagi
sebesa#,52 dan pedagang tengkulak yang mendapat badiasae3,44

Berdasarkan data tabel 16 pada halaman 82, dajmas#an pada
saluran pemasaran | terdiri dari petani, pedagangkulak, pedagang pengumpul
Surabaya dan pedagang pengecer. Di tingkat petamunjukkan bahwa harga
jual kentang dari petani kepada pedagang pengudgndan harga rata-rata per
kilogram kentang sebesar Rp366,67 dengan perolehan bagian harga yang
diterima petani farmers sharg sebesar78,50 dari harga beli konsumen.
Kemudian pedagang tengkulak melakuksortasi & gradingdan kemudian
menetapkan harga jual kentang unguede B sebesar Rpt.686,00per kilogram.
Sedangkan pedagang pengumpul Surabaya menetapkgam jbal sebesar Rp.
5.562,50per kilogram kentangrade B. Untuk pedagang pengecer menetapkan
harga jual sebesar Rp.81500. Pada tabel tersebut, terlihat bahwa pedagang
tengkulak memperoleh bagian margin lebih kecil daedagang pengumpul
Surabaya sebesar Rp 876,50 dan pedagang pengiceyejmesar R{..252,50per
kilogram kentang dari total margin sebesar Rp95,83yang terdistribusi untuk
melakukan fungsi bongkar muat, pencucisortasi & gradingdan pengemasan
dilakukan secara borongan dimana diperkirakan telgadi penyusutan berat saat

berpidah dari petani ke pedagang pengumpul tenkkskbesar 0,99 dan
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menghasilkan nilai yaitu sebesar 87,04 dan transportasi yaitu sebesar Rp.
26,10 Dimana semua fungsi tersebut dalam satuan pegrkin. Dari fungsi
pemasaran yang telah dilakukan pedagang tengkudaikeltut, pedagang
pengumpul Surabaya memperoleh keuntungan seb8ga®o dari total margin
yaitu Rp.2.448,33per kilogram kentangradeB yang terjual.

Dari tabel analisis margin pemasaran kentang djké&ih pedagang
pengumpul, dapat dilihat bahwa pedagang pengumpernjual kentang per
kilogram dengan harga Rp.562,50untuk grade B yang mana diperkirakan telah
terjadi penyusutan berat saat berpindah dari p&&apedagang tengkulak sebesar
0,89. Bagian margin terdistribusi untuk melakukangsi-fungsi pemasaran yang
terdistribusi untuk melakukan fungsi bongkar myaitu sebesar R@0,1Q biaya
retribusi sebesar R@,45dan transportasi yaitu sebesar Bp,0Q per kilogram
untuk grade B. Dari kegiatan pemasaran tersebut pedagang psngu
memperoleh keuntungan sebesar 2726 atau sebesar Rp02,95per kilogram
kentanggradeB yang laku terjual.

Dari tabel analisis margin pemasaran kentang djkéih pedagang
pengecer, dapat dilihat bahwa pedagang pengecqguahéentang per kilogram
dengan harga R%.815,00untuk grade B yang mana diperkirakan telah terjadi
penyusutan berat saat berpindah dari petani kegpedapengecer sebesar 0,94.
Dari tingkat harga ini pedagang pengecer mempetwdgjian $hare lebih besar
dari pedagang pengumpul dan pedagang tengkulak 4889%kentanggrade B
dari total margin sebesar Rp448,33 Bagian margin tersebut terdistribusi untuk
melakukan fungsi-fungsi pemasaran yang terdistribmsuk melakukan fungsi
bongkar muat yaitu sebesar Ry24,59 biaya retribusi sebesar Rp1,33 dan
transportasi yaitu sebesar Rj8,33 per kilogram untulgrade B. Dari kegiatan
pemasaran tersebut pedagang pengecer memperoletukgan sebesar Rp.
41,5% atau sebesar Rp.018,24per kilogram kentangrade B yang laku terjual.
Dari analisis k/b juga diketahui bahwa pedagangkelak mendapatkan bagian
lebih kecil yaitul,02dari pedagang pengumpul Surabaya yang mendapatrbagi
sebesar 5,05 dan pedagang pengecer yang mendgjaat bebesar 4,3.
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Tabel 16. Rincian Distribusi Margifsarmer Share, Shar€euntungan Lembaga
Pemasaran Kentang Pada Saluran Pemasaran | gnatdéB . (Petani
- Tengkulak-> Pedagang Pengumpul Surabay@edagang Pengecer
- Konsumen Akhir)

A Marjin Distribusi Share f
No Perincian Marjin farug ol ) " Harga mary
(Rp/Kg) Konv. (Rp/Kg) (Rp/kg) | Marjin (%) (%) kib
1 Petani
Harga Jual 4366,67 4366,67 78,50
2 Pecagang Tengkulak 319,33 0,02
Harga Beli 4366,67 4366,67 78,50
Biaya TK Borongan
(bongkar muaigey 289,94 0,99 287,04 11,72 421
pencucian,sortasi&
grading, pengemasan)
Biaya Transportasi 26,36 0,99 26,10 1,07 0,38
Total Biaya 316,30 0,99 313,14
Keuntungan 6,19 0,25 0,09
Harga Jual 4733,33 0,99 4686,0 68,76
Pedagang Pengumpt
3 (Surabaya) 876,50 4,05
Harga Beli 4733,33 0,99 4686,00 68,76
) ROl 90,00 0,89 80,10 3,27 1,82
(bongkar muat)
Biaya Retribusi 5,00 0,89 4,45 0,18 0,07
Biaya Transportasi 100,00 0,89 89,00 3,64 1,31
Total Biaya 195,00 0,89 173,55
Keuntungan 702,95 28,71 10,31
Harga Jual 6250,00 0,89 5562,5 81,62
4 Pedagang Pengec 1252,50 4,35
Harga Beli 6250,00 0,89 5562,50 81,62
Biaya TK Borongan 132,54 0,94 124,59 5,09 1,83
(bongkar muat)
Biaya Retribusi 33,33 0,94 31,33 1,28 0,46
Biaya Transportasi 83,33 0,94 78,33 3,20 1,15
Total Biaya 249,21 0,94 234,26
Keuntungan 0,94 1018,24 41,59 14,94
Harga Jual 7250,00 0,94 6815,0 100,00
Total Marjin 2448,33 100,00

Sumber : Data Primer, 2013 (Diolah).

Menurut data tabel 17 pada halaman 84, dapat skjafapada saluran
pemasaran |l terdiri dari petani, pedagang tengkdian pedagang pengumpul
Samarinda. Di tingkat petani, menunjukkan bahwadgual kentang dari petani
kepada pedagang tengkulak dengan harga rata-natalggram kentang sebesar
Rp. 4.433,33dengan perolehan bagian harga yang diterima pétamers sharg
sebesar70,15 % dari harga beli konsumen. Kemudian pedagangkteak
melakukansortasi & gradingdan kemudian menetapkan harga jual kentang
untuk grade A sebesar Rp. 5.445,00 per kilogram. Sedangkan padag
pengumpul Samarinda menetapkan harga jual seb@s#&.3Q00 per kilogram
kentang grade A. Pada tabel tersebut, terlihat bahwa pedagantumepul
Samarinda memperoleh bagian margin lebih kecil gadagang tengkulak yaitu

sebesar R®B75 per kilogram kentang dari total margin sebesariRg86,67yang
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terdistribusi untuk melakukan fungsi bongkar mypatcuciansortasi & grading
dan pengemasan dilakukan secara borongan dimaeakidigkan telah terjadi
penyusutan berat saat berpidah dari petani ke paedagengkulak sebesar 0,99
dan menghasilkan nilai yaitu sebesar R@6,66 dan transportasi yaitu sebesar
Rp. 34,65 Dimana semua fungsi tersebut dalam satuan pegrkin.Dari fungsi
pemasaran yang telah dilakukan pedagang tengkudaikeltut, pedagang
tengkulak memperoleh keuntungan sebegad®o dari total margin yaitu Rp.
1.886,67per kilogram kentangradeA yang terjual.

Dari tabel analisis margin pemasaran kentang djkéih pedagang
pengumpul Samarinda, dapat dilihat bahwa pedagamgumpul Samarinda
menjual kentang per kilogram dengan harga ®&p2Q00 untukgrade A yang
mana diperkirakan telah terjadi penyusutan berat barpidah dari petani ke
pedagang pengumpul Samarinda sebesar 0,79. Dgkiatirnarga ini pedagang
tengkulak memperoleh bagiash@re lebih besar dari pedagang pengumpul
Samarinda yaitu 3,84 %kentanggrade A dari total margin sebesar Rn886,67
Bagian margin tersebut terdistribusi untuk melakulangsi-fungsi pemasaran
yang terdistribusi untuk melakukan fungsi bongkaamyaitu sebesar Rp96,25
biaya retribusi sebesar Rp,95 dan transportasi yaitu sebesar Rp5,00 per
kilogram untukgrade A. Dari kegiatan pemasaran tersebut pedagang pgngu
Samarinda memperoleh keuntungan sebex88 % atau sebesar Rp79,80per
kilogram kentanggrade A yang laku terjual. Dari analisis k/b juga diketa
bahwa pedagang tengkulak mendapatkan bagian |e&s@r byaitu4,58 dan

pedagang pengumpul Samarinda mendapat bagian seliSsa
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Tabel 17. Rincian Distribusi Margifsarmer Share, Shar€euntungan Lembaga
Pemasaran Kentang Pada Saluran Pemasaran |l gnatudA . (Petani
- Tengkulak-> Pedagang Pengumpul Samarinda)

No Perincian Marjin Harga T ray PR D|St.r.lbUS| SI-Ih;r;a Raiig
(Rp/Kg) Konv. (Rp/Kg) (Rp/kg) | Marjin (%) (%) kib
s Petani
Harga Jual 4433,33 4433,33 70,15
2 Pedagang Tengkulal 1011,67 4,58
Harga Beli 4433,33 4433,33 70,15
Biaya TK Borongan
{bongkar muat, 148,14 0,99 146,66 7,77 2,32
pencucian, sortasi&
grading, pengemasan)
Biaya Transportasi 35,00 0,99 34,65 1,84 0,55
Total Biaya 183,14 0,99 181,31
Keuntungan 830,36 44,01 13,14
Harga Jual 5500,00 0,99 5445,00 86,16
Pedagang Pengumpu
3 (Samarinda) 875,00 1,08
Harga Beli 5500,00 0,99 5445,0Q 86,16
Biaya TK Borongan
(bongkar muat) 26,79 0,79 21,16 1,12 0,33
Biaya Transportasi 500,00 0,79 395,00 20,94 6,25
Biaya Retribusi 5,00 0,79 3,95 0,21 0,06
Total Biaya 531,79 0,79 420,11
Keuntungan 454,89 24,11 7,20
Harga Jual 8000,00 0,79 6320,00 100,00
Total Marjin 1886,67 100,00

Sumber : Data Primer, 2013 (Diolah).

Tabel 18. Rincian Distribusi Margifsarmer Share, Sharkeuntungan Lembaga
Pemasaran Kentang Pada Saluran Pemasaran Il wnade A .
(Petani > Tengkulak - Pedagang Pengecer Karangplos®
Konsumen Akhir)

— Marjin Distribusi Share .
No Perincian Marjin Aeliety 1 By Harga REHD
(Rp/Kg) Konv. (Rp/Kg) (Rp/kg) | Marijin (%) (%) k/b

1 Petani

Harga Jual 4383,33 4383,33 64,32
2 Pedagang Tengkulal 1721,67 4,04

Harga Beli 4383,33 4383,33 64,32

Biaya TK Borongan

(bongkar muat,

pencucian,sortasié& 302,96 0,99 299,93 12,33 4,40

grading, pengemasan)

Biaya Transportasi 41,82 0,99 41,40 1,70 0,61

Total Biaya 344,78 0,99 341,33

Keuntungan 1380,34 56,77 20,25

Harga Jual 6166,67 0,99 6105,0 89,58
3 Pedagang Pengecer 710,00 2,36

Harga Beli 6166,67 0,99 6105,00 89,58

Biaya TK Borongan

(bongkar muat) 113,61 0,94 106,79 4,39 1,57

Biaya Retribusi 20,83 0,94 19,58 0,81 0,29

Biaya Transportasi 90,28 0,94 84,86 3,49 1,25

Total Biaya 224,72 0,94 211,24

Keuntungan 498,76 20,51 7,32

Harga Jual 7250,00 0,94 6815,00 100,00

Total Marjin 2431,67 100,00

Sumber : Data Primer, 2013 (Diolah).
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Selaras dengan data tabel 18 dapat dijelaskangadaian pemasaran |l
terdiri dari petani, pedagang tengkulak dan pedagemgecer. Di tingkat petani,
menunjukkan bahwa harga jual kentang dari petapad@ pedagang tengkulak
dengan harga rata-rata per kilogram kentang sebBgar4.383,33 dengan
perolehan bagian harga yang diterima pettamir(ers sharg sebesa64,3246 dari
harga beli konsumen. Kemudian pedagang tengkulalakmiean sortasi &
grading dan kemudian menetapkan harga jual kentang ugradke Asebesar Rp.
6.10500 per kilogram. Sedangkan pedagang pengecer apaet harga jual
sebesar Rp6.81500 per kilogram kentangrade A. Pada tabel tersebut, terlihat
bahwa pedagang tengkulak memperoleh bagian main besar dari pedagang
pengecer yaitu sebesar Rp.721,67 per kilogram kentang dari total margin
sebesar Rp2.431,67yang terdistribusi untuk melakukan fungsi bongkarain
pencuciansortasi & gradingdan pengemasan dilakukan secara borongan dimana
diperkirakan telah terjadi penyusutan berat sagitéah dari petani ke pedagang
tengkulak sebesar 0,99 dan menghasilkan nilai ysétibesar Rp299,93 dan
transportasi yaitu sebesar R{1.,4Q dimana semua fungsi tersebut dalam satuan
per kilogram.Dari fungsi pemasaran yang telah dilakukan pedagengkulak
tersebut, pedagang tengkulak memperoleh keuntusgjaesab6,77% dari total
margin yaitu Rp1380,34per kilogram kentangradeA yang terjual.

Dari tabel analisis margin pemasaran kentang djkéih pedagang
pengecer, dapat dilihat bahwa pedagang pengecquahdmentang per kilogram
dengan harga R®.81500 untukgrade A yang mana diperkirakan telah terjadi
penyusutan berat saat berpindah dari petani kegpedatengkulak sebesar 0,99.
Dari tingkat harga ini pedagang tengkulak mempérbkegian ¢hare lebih besar
dari pedagang pengecer yaii6,77 %kentanggrade A dari total margin sebesar
Rp. 2.431,67 Bagian margin tersebut terdistribusi untuk mekakufungsi-fungsi
pemasaran yang terdistribusi untuk melakukan fubgsgkar muat yaitu sebesar
Rp. 106,79 biaya retribusi sebesar Rp9,58 dan transportasi yaitu sebesar Rp.
84,86 per kilogram untukgrade A. Dari kegiatan pemasaran tersebut pedagang
pengecer memperoleh keuntungan sebesa2®%il%o atau sebesar Rp98,76per

kilogram kentanggrade A yang laku terjual. Dari analisis k/b juga diketa
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bahwa pedagang tengkulak mendapatkan bagian lebs#ar byaitu4,04 dan
pedagang pengecer mendapat bagian sebgsar

Tabel 19. Rincian Distribusi Margifsarmer Share, Shar€euntungan Lembaga
Pemasaran Kentang Pada Saluran Pemasaran Il grad&B . (Petani
- Tengkulak-> Pedagang Pengecer Karangplesdonsumen Akhir)

Marjin Distribusi Share

No Perincian Marjin hR faalir I " Harga Raq
(Rp/Kg) Konv. (Rp/Kg) (Rprkg) | Marjin (%) (%) kib
! Petani
Harga Jual 4383,33 4383,33 73,15
Pedagang
2 Tengkulak 1160,67 2,40
Harga Beli 4383,33 4383,33 73,15
Biaya TK
Borongan
(bongkar muat, | = 55 g 0,99 299,93 18,64 5,01
pencucian,sortasié&
grading,
pengemasan)
Biaya Transportasi 41,82 0,99 41,40 2,57 0,69
Total Biaya 344,78 0,99 341,33
Keuntungan 819,34 50,92 13,67
Harga Jual 5600,00 0,99 5544,0 92,52
3 | Pedagang 448,50 1,12
Pengecer
Harga Beli 5600,00 0,99 5544,0Q 92,52
Biaya TK
Borongan 113,61 0,94 106,79 6,64 1,78
(bongkar muat)
Biaya Retribusi 20,83 0,94 19,58 1,22 0,33
Biaya Transportas 90,28 0,94 84,86 5,27 1,42
Total Biaya 224,72 0,94 211,24
Keuntungan 237,26 14,74 3,96
Harga Jual 6375,00 0,94 5992,50 100,00
Total Marjin 1609,17 100,00

Sumber : Data Primer, 2013 (Diolah).

Berdasarkan data tabel 19 dapat dijelaskan pada@asapemasaran Il
terdiri dari petani, pedagang tengkulak dan pedagemgecer. Di tingkat petani,
menunjukkan bahwa harga jual kentang dari petapad®a pedagang tengkulak
dengan harga rata-rata per kilogram kentang sebBgar4383,33 dengan
perolehan bagian harga yang diterima pettmir(ers shargsebesar3,1%6 dari
harga beli konsumen. Kemudian pedagang tengkulalakmiean sortasi &
grading dan kemudian menetapkan harga jual kentang wgrade B sebesar Rp.
5.992,50 per kilogram. Sedangkan pedagang pengecer menetdpk@a jual
sebesar Rps.87500 per kilogram kentangrade B. Pada tabel tersebut, terlihat
bahwa pedagang tengkulak memperoleh bagian main besar dari pedagang
pengecer yaitu sebesar RL60,67per kilogram kentang dari total margin sebesar
Rp. 1.609,17yang terdistribusi untuk melakukan fungsi bongkamam pencucian,

sortasi & grading dan pengemasan dilakukan secara borongan dimana



87

diperkirakan telah terjadi penyusutan berat sagtibéah dari petani ke pedagang
tengkulak sebesar 0,99 dan menghasilkan nilai ysétibesar Rp299,93 dan
transportasi yaitu sebesar R{1,4Q dimana semua fungsi tersebut dalam satuan
per kilogram.Dari fungsi pemasaran yang telah dilakukan pedagengkulak
tersebut, pedagang tengkulak memperoleh keuntusgbesas0,926 dari total
margin yaitu Rp1.609,1per kilogram kentangradeB yang terjual.

Dari tabel analisis margin pemasaran kentang djkéh pedagang
pengecer, dapat dilihat bahwa pedagang pengecquahéentang per kilogram
dengan harga Rp®.992,50untuk grade B yang mana diperkirakan telah terjadi
penyusutan berat saat berpindah dari petani kegpedatengkulak sebesar 0,94.
Dari tingkat harga ini pedagang tengkulak mempérolggian ¢hare lebih besar
dari pedagang pengecer yaitd8%kentanggradeB dari total margin sebesar Rp.
1.609,17 Bagian margin tersebut terdistribusi untuk mekaku fungsi-fungsi
pemasaran yang terdistribusi untuk melakukan fubgsgkar muat yaitu sebesar
Rp. 106,79 biaya retribusi sebesar Rp9,58 dan transportasi yaitu sebesar Rp.
84,86 per kilogram untulgrade B. Dari kegiatan pemasaran tersebut pedagang
pengecer memperoleh keuntungan sebesatKRpPo atau sebesar Rp37,26per
kilogram kentanggrade B yang laku terjual. Dari analisis k/b juga dikaia
bahwa pedagang tengkulak mendapatkan bagian lebé#ar byaitu2,40 dan

pedagang pengecer mendapat bagian sebggar
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Tabel 20. Rincian Distribusi Margifsarmer Share, Shar€euntungan Lembaga
Pemasaran Kentang Pada Saluran Pemasaran IV gnade A .
(Petani > Tengkulak > Pedagang Pengecer Pasar Besar Batu
Konsumen Akhir)

. Marjin Distribusi Share .
No Perincian Marjin Harga Faiaiy g 3 Harga ago
(Rp/Kg) Konv. (Rp/Kg) (Rp/kg) | Marjin (%) (%) kib

1 Petani

Harga Jual 4412,50 441250 61,84
2 Pedagang Tengkulal 1651,25 2,16

Harga Beli 4412,50 4412,50 61,84

Biaya TK Borongan

(bongkar muat,

pencucian,sortasi& 472,60 0,99 467,87 17,18 6,56

grading, pengemasan)

Biaya Transportasi 55,96 0,99 55,40 2,03 0,78

Total Biaya 528,56 0,99 523,27

Keuntungan 1127,98 41,42 15,81

Harga Jual 6125,00 0,99 6063,7% 84,98
3 Pedagang Pengec 1071,70 2,29

Harga Beli 6125,00 0,99 6063,75 84,98

S LS 2o 253,18 0,94 237,99 8,74 3,34

(bongkar muat)

Biaya Retribusi 18,97 0,94 17,83 0,65 0,25

Biaya Transportasi 74,71 0,94 70,23 2,58 0,98

Total Biaya 346,86 0,94 326,04

Keuntungan 1119,05 745,66 27,38 10,45

Harga Jual 7590,91 0,94 7135,45 100,00

Total Marjin 2722,95 100,00

Sumber : Data Primer, 2013 (Diolah).

Menurut data tabel 20 dapat dijelaskan pada sapgarasaran 1V terdiri
dari petani, pedagang tengkulak dan pedagang peng€t tingkat petani,
menunjukkan bahwa harga jual kentang dari petapade pedagang tengkulak
dengan harga rata-rata per kilogram kentang sebRgar4.412,50 dengan
perolehan bagian harga yang diterima pettamimiers shargsebesa61,84%6 dari
harga beli konsumen. Kemudian pedagang tengkulalakmiean sortasi &
grading dan kemudian menetapkan harga jual kentang wrade Asebesar Rp.
6.063,75 per kilogram. Sedangkan pedagang pengecer me@tdpirga jual
sebesar Rp7.135,45per kilogram kentangrade A. Pada tabel tersebut, terlihat
bahwa pedagang tengkulak memperoleh bagian magsigin besar dari pedagang
pengecer yaitu sebesar Rp51,250er kilogram kentang dari total margin sebesar
Rp. 2.722,95yang terdistribusi untuk melakukan fungsi bongkamam pencucian,
sortasi & grading dan pengemasan dilakukan secara borongan dimana
diperkirakan telah terjadi penyusutan berat sagdib@ah dari petani ke pedagang
tengkulak sebesar 0,99 dan menghasilkan nilai ysétibesar Rp467,87 dan

transportasi yaitu sebesar Rg5,4Q0 dimana semua fungsi tersebut dalam satuan
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per kilogram.Dari fungsi pemasaran yang telah dilakukan pedagengkulak
tersebut, pedagang tengkulak memperoleh keuntusgbesar1,426 dari total
margin yaitu Rp2.722,95er kilogram kentangradeA yang terjual.

Dari tabel analisis margin pemasaran kentang djké&ih pedagang
pengecer, dapat dilihat bahwa pedagang pengecquahéentang per kilogram
dengan harga Rp.135,45untuk grade A yang mana diperkirakan telah terjadi
penyusutan berat saat berpindah dari pedaganguiakgke pedagang pengecer
sebesar 0,94. Dari tingkat harga ini pedagang tdagkmemperoleh bagian
(sharg lebih besar dari pedagang pengecer y&iti42% kentanggrade A dari
total margin sebesar RA.127,98 Bagian margin tersebut terdistribusi untuk
melakukan fungsi-fungsi pemasaran yang terdistribmsuk melakukan fungsi
bongkar muat yaitu sebesar 27,99 biaya retribusi sebesar Rp7,83 dan
transportasi yaitu sebesar Rj0,23 per kilogram untulgrade A. Dari kegiatan
pemasaran tersebut pedagang pengecer memperoletuhkgan sebesar Rp.
27,380 atau sebesar Rp45,66per kilogram kentangrade A yang laku terjual.
Dari analisis k/b juga diketahui bahwa pedagangkelak mendapatkan bagian
lebih kecil yaitu2,16dan pedagang pengecer mendapat bagian seh2sar

Tabel 21. Rincian Distribusi Margifrarmer Share, Shareuntungan Lembaga
Pemasaran Kentang Pada Saluran Pemasaran IV gnéue B .
(Petani > Tengkulak > Pedagang Pengecer Pasar Besar Batu
Konsumen Akhir)

A Marjin Distribusi Share .
No Perincian Marjin e, Ay allicd Harga REHD
(Rp/Kg) Konv. (Rp/Kg) (Rp/kg) | Marjin (%) %) k/b

1 | Petani

Harga Jual 4412,50 4412,50 72,73
2 | Pedagang Tengkulal 1106,75 1,12

Harga Beli 4412,50 4412,50 72,73

Biaya TK Borongan

(bongkar muat,

pencucian,sortasi& 472,60 0,99 467,87 28,27 7,71

grading, pengemasan)

Biaya Transportasi 55,96 0,99 55,40 3,35 0,91

Total Biaya 528,56 0,99 523,27

Keuntungan 583,48 35,26 9,62

Harga Jual 5575,00 0,99 5519,2% 90,97
3 Pedagang Pengecer 548,02 0,68

Harga Beli 5575,00 0,99 5519,25 90,97

Gy NER QoraiioEn 253,18 0,94 237,99 14,38 3,92

(bongkar muat)

Biaya Retribusi 18,97 0,94 17,83 1,08 0,29

Biaya Transportasi 74,71 0,94 70,23 4,24 1,16

Total Biaya 346,86 0,94 326,04

Keuntungan 221,98 13,41 3,66

Harga Jual 6454,55 0,94 6067,27 100,00

Total Marjin 1654,77 100,00

Sumber. Data Primer, 2013 (Diolah).
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Dari data tabel 21 dapat dijelaskan pada saluraraparan IV terdiri dari
petani, pedagang tengkulak dan pedagang pengecertinbkat petani,
menunjukkan bahwa harga jual kentang dari petapad@ pedagang tengkulak
dengan harga rata-rata per kilogram kentang sebBgar4.412,50 dengan
perolehan bagian harga yang diterima pettamiriers shargsebesar2,73% dari
harga beli konsumen. Kemudian pedagang tengkulalakmiean sortasi &
grading dan kemudian menetapkan harga jual kentang wgrade B sebesar Rp.
5.519,25 per kilogram. Sedangkan pedagang pengecer meetapirga jual
sebesar Rp6067,2per kilogram kentangrade B. Pada tabel tersebut, terlihat
bahwa pedagang tengkulak memperoleh bagian maein besar dari pedagang
pengecer yaitu sebesar RpL06,75per kilogram kentang dari total margin sebesar
Rp. 1.654,77yang terdistribusi untuk melakukan fungsi bongkamam pencucian,
sortasi & grading dan pengemasan dilakukan secara borongan dimana
diperkirakan telah terjadi penyusutan berat sagitéah dari petani ke pedagang
tengkulak sebesar 0,99 dan menghasilkan nilai ysétibesar Rp467,87 dan
transportasi yaitu sebesar Rg5,4Q dimana semua fungsi tersebut dalam satuan
per kilogram.Dari fungsi pemasaran yang telah dilakukan pedagengkulak
tersebut, pedagang tengkulak memperoleh keuntusgbesaBs,26% dari total
margin yaitu Rp. 583,48 per kilogram kentaytgde B yang terjual.

Dari tabel analisis margin pemasaran kentang djkéih pedagang
pengecer, dapat dilihat bahwa pedagang pengecqguahdmentang per kilogram
dengan harga Rp067,27untuk grade B yang mana diperkirakan telah terjadi
penyusutan berat saat berpindah dari petani kegpedatengkulak sebesar 0,94.
Dari tingkat harga ini pedagang tengkulak mempérbkegian ¢hare lebih besar
dari pedagang pengecer ya#,26% kentanggrade B dari total margin sebesar
Rp. 1.654,77 Bagian margin tersebut terdistribusi untuk mekakufungsi-fungsi
pemasaran yang terdistribusi untuk melakukan fubgsgkar muat yaitu sebesar
Rp. 237,99 biaya retribusi sebesar Rp7,83 dan transportasi yaitu sebesar Rp.
70,23 per kilogram untulgrade B. Dari kegiatan pemasaran tersebut pedagang
pengecer memperoleh keuntungan sebesat 4% atau sebesar Rp21,98per

kilogram kentanggrade B yang laku terjual. Dari analisis k/b juga dikaia
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bahwa pedagang tengkulak mendapatkan bagian lebs#ar byaitu1,12 dan
pedagang pengecer mendapat bagian sebgsar

Tabel 22. Rincian Distribusi Margifrarmer Share, Shareuntungan Lembaga
Pemasaran Kentang Pada Saluran Pemasaran VgratléA . (Petani
- Paguyubar> Konsumen Akhir (Industri Kripik))

N Perincian Marii Harga | Faktor Nilai bgggin Di;}rib.ysi ﬁhare Ratio
o} erincian Marjin arjin arga
(Rp/Kg) | Konv. | (Rp/Kg) (Rplkg) %) (%) k/b
1 | Petani 82,64
Harga Jual 4500 4500
2 | Paguyuban 945,00 82,64 | 552
Harga Beli 4500 4500
Biaya TK
Borongan
(bongkar muat, | 59 45 | g9 | 70,71 7,48 1,30
pencucian,sortasi&
grading,
pengemasan)
Biaya Transportas 75 0,99 74,25 7,86 1,36
Total Biaya 146,43 0,99 144,96 14,69
Keuntungan 800,04 84,66 100,00
Harga Jual 5500 0,99 5445 82,64
Total Marjin 945,00 100,00

Sumber : Data Primer, 2013 (Diolah).

Berdasarkan data pada tabel 21 dapat dijelaskawebaada saluran
pemasaran V yang terdiri dari petani dan Paguymbamunjukkan rata-rata harga
jual kentang di tingkat petani per kilogram kentgmgde B sebesar Rpt.500,00
dengan perolehan bagiashare sebesar82,6446 dari harga beli konsumen.
Sedangkan paguyuban menetapkan harga jual sebpsa8500 per kilogram
kentang. Pada tabel tersebut, terlihat bahwa pegguymemperoled4,680 dari
total margin yaitu Rp945,00yang terdistribusi untuk melakukan fungsi bongkar
muat, pencuciarsortasi & gradingdan pengemasan dilakukan secara borongan
dimana diperkirakan telah terjadi penyusutan bssaat berpidah dari petani ke
pedagang pengumpul lokal sebesar 0,99 dan merkgnasillai yaitu sebesar Rp.
70,71 dan transportasi yaitu sebesar Rp,25 Dimana masing-masing fungsi
tersebut dalam satuan berat per kilogram. Paguyuaib@mperoler84,68% dari
total margin karena dalam saluran pemasaran iraktiterdapat lembaga
pemasaran lain yang terlibat. Dari total margingydiperoleh, maka paguyuban
memperoleh keuntungadv,66% atau sebesar RB00,04per kilogram kentang

gradeA yang terjual. Dengan hasil nilai analisis k/b pagban yaitu sebesars2
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Nilai total margin tertinggi yaitu pada saluran @earan Igrade A
dengan nilai total margin sebesar Rp. 3.388,33ldnilai total margin terendah
yaitu pada saluran pemasarangkade A dengan nilai total margin sebesar Rp.
945,00/ kg. Hal ini terjadi karena semakin panjaatyran pemasaran maka nilai
total marjin akan semakin tinggi dan sebaliknyabpasemakin pendek saluran
pemasaran maka nilai total marjin akan semakin alendelain itu, marjin
pemasaran pada hakekatnya terdiri dari biaya-hieak melaksanakan fungsi-
fungsi pemasaran dan keuntungan lembaga-lembagaspesm.

Dari semua distribusi margin yang ada pada semlumasapemasaran
yang di Desa Sumberbrantas, bahwa saluran pemasararemiliki marjin
sebesar 84,66% dan share harga sebesar 82,64 %ekauji
5.6.3 Share Petani dan Lembaga Pemasaran Kentang

Pada keempat saluran pemasaran yang telah dibggarnya persentase
harga di tingkat petani, tengkulak, pedagang pempglidan pedagang pengecer
berbeda-beda. Kontribusi share harga yang diterpetani dan lembaga
pemasaran kentang secara rinci dapat dilihat zdos 23 :

Berdasarkan tabel 23 pada halaman 94, dapat digglabahwa share
harga yang diterima petani pada saluran | adala@9%8 saluran pemasaran I
sebesar 70,15%, saluran pemasaran lll sebesar%4&#uran pemasaran IV
sebesar 61,84%, dan saluran pemasaran V sebe&%82, untukgrade A,
sedangkamrade B pada saluran | adalah 64,07%, saluran pemasirsebesar
73,15%, dan saluran pemasaran IV sebesar 72,7384 Shrga kentangradeA
yang diterima petani pada saluran V lebih besardilmgkan dengan saluran I, I,
[l dan IV. Sedangkan untuk share harga kentgragle B yang diterima petani
pada saluran Ill lebih besar dibandingkan dengdoraa | dan IV. Hal ini
dikarenakan kentang yang dipasarkan merupakanngmi@ngan kualitagrade
A pada saluran pemasaran V dguiade B pada saluran pemasaran lll sehingga
harga menjadi tinggi di tingkat petani dan pada siadangan paguyuban pada
saluran pemasaran V dan pada saluran pemasararbidja fungsi-fungsi
pemasaran yang dilakukan relatif lebih rendah. &@mjauh jarak yang ditempuh
lembaga pemasaran untuk menyalurkan kentang keukwrs maka semakin

rendah share harga yang diterima petani. Hal seliibkan lembaga pemasaran
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akan menambah biaya untuk melaksanakan fungsi-@msasaran.

Pada saluran pemasaran lll dan IV petani mendapatkare harga paling
rendah untuk kualitas kentaggadeA dan pada saluran pemsaran | untuk kualitas
kentanggrade B. Dimana pada semua saluran pemasaran tersedet lgrganya
kurang dari 70%. Ini terjadi karena perbedaan haugd yang tinggi antara
lembaga pemasaran dan petani. Hubungan harga gkatinpetani dengan
pedagang atau lembaga pemasaran kentang berpenganaldap share yang
diterima petani. Dimana semakin semakin besar ateygi selisin harga atau
marjin pemasaran antara pedagang dan petani akagakibatkan share yang
diterima petani semakin rendah. Semakin rendalesyamng diterima petani dan
semakin banyak lembaga pemasaran yang terlibatmpédwan bahwa pemasaran
yang dilakukan tidak efisien.

Dalam menentukan harga jual kentang, petani mekdrefarga sesuai
dengan harga yang ditentukan oleh pedagang. Peglaiggat menentukan harga
dikarenakan adanya informasi dari pasar. Inforrpasiar yang dimaksud adalah
informasi mengenai harga yang yang berkembang slesama petani dan
pedagang. Meskipun petani telah melakukan kesegrakéiersama dalam
menentukan harga, mereka tetap berada pada peasigi iendah pada semua
saluran pemasaran yang diteliti, yakni berperanagab penerima harga
sedangkan pedagang sebagai penetap harga. Umuretaya imencari pedagang
yang akan membeli produksi kentang dengan hargg sesuai dan sedikit lebih
tinggi dari pedagang lainnya. Akan tetapi apabkalggang tersebut kapasitas
simpannya sudah penuh, maka patani mencari pedatgingya. Petani
mendapatkan informasi harga jual kentang dari peu;gPedagang menetapkan
harga jual sesuai dari banyaknya permintaan, kopeisaingan harga di pasar,

dan banyaknya biaya yang dikeluarkan untuk melakdikagsi pemasaran.
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5.7 Analisis Efisiensi Pemasaran

Analisis efisiensi pemasaran dapat dilihat dari ebepa analisis
diantaranya rasio keuntungan atas biaya pemasaralisis efisiensi harga,

analisis efisiensi operasional dan indeks efisipasiasaran.

5.7.1 Rasio Keuntungan atas Biaya Pemasaran Kentang

Besar kecilnya rasio keuntungan atas biaya padangiasasing saluran
pemasaran tergantung dari banyaknya lembaga pesnagang terlibat. Hal ini
juga dipengaruhi oleh besarnya biaya yang dikeamarkntuk melaksanakan
fungsi-fungsi pemasaran selama kegiatan pemasadangsung. Untuk lebih
jelasnya, rasio keuntungan dan biaya pada masisgagméembaga pemasaran di
Desa Sumberbrantas dapat dilihat pada tabel ditbawa
a. Kentang GradeA

Tabel 24. Rasio Keuntungan Atas Biaya Lembaga Pammaspada Saluran
Pemasaran Kentang di Desa Sumberbrantas, KecanBataraji,

Kota Batu
GradeA
Saluran Keuntungan ] Efisien/Tidak
Pemasaran Lemabaga Pemasaran (Rp) Biaya (Rp) K/B Efisien
| Pedagang Tengkulak| 765,19 313,14 2,44 Efisie
Pedagang Pengumpul’ =g, 45 173,55 3,52 Efisien
(Surabaya)
Pedagang Pengecer| 1290,74 234,26 5,51 Efisig
1] Pedagang Tengkulak 830,36 181,31 4,58 Efisien
Pedagang Pengumpul™ | [, g/ gq 420,11 1,08 Efisien
Samarinda
Il Pedagang Tengkulak 1380,34 341,33 4,04 Efisien
FEGEER PR 498,76 211,24 2,36 Efisien
Karangploso
\Y Pedagang Tengkulak 1127,98 523,27 2,16 Efisiern
Pedagang Pengecer 745,66 326,04 229 Efisien
Pasar Besar Batu
V Paguyuban 800,04 144,96 5,52 Efisien

Sumber : Data Primer, 2013 (Diolah).

Pada tabel 24 menunjukkan bahwa pada saluran lagaiang terlibat
yaitu pedagang tengkulak, pedagang pengumpul (Syaabdan pedagang
pengecer. Pedagang tengkulak memperoleh keuntusejfaesar Rp. 765,19/kg
dan biaya yang dikeluarkan untuk melakukan fungsgéi pemasaran sebesar Rp
313,14/kg, sehingga pedagang tengkulak memperaiesio k/b sebesar 2,44.
Analisis k/b 2,44 mempunyai arti bahwa setiap Kearaibiaya pemasaran Rp 1,-

maka keuntungan pengumpul akan naik sebesar Setiangkan pada pedagang
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pengumpul (Surabaya), memperoleh keuntungan seBeséll,45/kg dan biaya
pemasaran sebesar Rp 173,55/kg, sehingga pedagargynmpul (Surabaya)

memperoleh rasio k/b sebesar 3,52. Analisis k/Brgnpunyai arti bahwa setiap
kenaikan biaya pemasaran Rp 1,- maka keuntungamgped pengumpul

(Surabaya) akan naik sebesar 3,52. Untuk pedagangeper, memperoleh
keuntungan sebesar Rp 1.290,74/kg dan biaya peamasabesar Rp 234,26/kg,
sehingga pedagang pengecer memperoleh rasio lébageh51. Analisis k/b 5,51
mempunyai arti bahwa setiap kenaikan biaya pemad®pal,- maka keuntungan
pedagang pengecer akan naik sebesar 5,51.

Nilai rasio k/b pedagang pengecer ke pasar Surdeayabesar dari nilai
rasio pedagang tengkulak dan pedagang pengumpulab@ea), hal ini
dikarenakan biaya yang dikeluarkan pedagang pengieceasar Surabaya untuk
keuntungan dan biaya yang dikeluarkan relatif beklbandingkan biaya yang
pedagang tengkulak dan pedagang pengumpul (Sudabaya

Pada saluran Il lembaga yang terlibat yaitu pedagmgkulak dan
pedagang pengumpul (Samarinda). Pedagang tengkukxkperoleh keuntungan
sebesar Rp 830,36/kg dan biaya yang dikeluarkankunelakukan fungsi-fungsi
pemasaran sebesar Rp 181,31/kg, sehingga pedagaykytak memperoleh rasio
k/b sebesar 4,58. Analisis k/b 4,58 mempunyailmtiwa setiap kenaikan biaya
pemasaran Rp 1,- maka keuntungan pedagang tengkkeeknaik sebesar 4,58.
Sedangkan pada pedagang pengumpul (Samarinda), er@etp keuntungan
sebesar Rp 454,89/kg dan biaya pemasaran sebesa2®pl/kg, sehingga
pedagang pengumpul (Samarinda) memperoleh rasicetibsar 1,08. Analisis
k/b 1,08 mempunyai arti bahwa setiap kenaikan biggmasaran Rp 1,- maka
keuntungan pedagang pengumpul (Samarinda) akarsebésar 1,08.

Nilai rasio k/b pedagang tengkulak lebih besar ddai rasio pedagang
pengumpul (Samarinda), hal ini dikarenakan biayagydikeluarkan tengkulak
untuk melakukan fungsi pemasaran relatif kecil didagkan biaya yang
dikeluarkan pedagang pengumpul (Samarinda), teaf@exa biaya transportasi.
Meskipun nilai rasio yang dicapai lebih kecil, f@tgpedagang pengumpul
(Samarinda) memiliki daya beli kentang yang lel@kdr.

Pada saluran Il lembaga yang terlibat adalah peuagengkulak dan
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pedagang pengecer ke pasar Karangploso. PedagagRuleEk memperoleh

keuntungan sebesar Rp 1.380,34/kg dan biaya y&efudrkan untuk melakukan
fungsi-fungsi pemasaran sebesar Rp 341,33/kg, gghipedagang tengkulak
memperoleh rasio k/b sebesar 4,04. Analisis k/b 4y@mpunyai arti bahwa
setiap kenaikan biaya pemasaran Rp 1,- maka kegamupedagang tengkulak
akan naik sebesar 4,04. Sedangkan pada pedagangecpenke pasar

Karangploso, memperoleh keuntungan sebesar Rp GBIBKQ dan biaya

pemasaran sebesar Rp 211,24/kg, sehingga pedagaggcer memperoleh rasio
k/b sebesar 2,36. Analisis k/b 2,36 mempunyailzhiwa setiap kenaikan biaya
pemasaran Rp 1,- maka keuntungan pedagang perngesaar Karangploso akan
naik sebesar 2,36.

Nilai rasio k/b pedagang tengkulak lebih besar ddsai rasio pedagang
pengecer ke pasar Karangploso, hal ini dikarendkiaga yang dikeluarkan
pedagang tengkulak untuk melakukan fungsi pemasaralatif besar
dibandingkan biaya yang dikeluarkan pedagang pemdecpasar Karangploso.

Pada saluran 1V, lembaga yang terlibat adalah madpgengkulak dan
pedagang pengecer ke pasar besar Batu. Pedagagkultsén memperoleh
keuntungan sebesar Rp 1.127,98/kg dan biaya y&efudrkan untuk melakukan
fungsi-fungsi pemasaran sebesar Rp 523,27/kg, gghipedagang tengkulak
memperoleh rasio k/b sebesar 3,16. Analisis k/t6 3ylempunyai arti bahwa
setiap kenaikan biaya pemasaran Rp 1,- maka kegemupedagang tengkulak
akan naik sebesar 3,16. Sedangkan pada pedagagecpeke pasar besar Batu,
memperoleh keuntungan sebesar Rp 745,66/kg daa peyasaran sebesar Rp
326,04/kg, sehingga pedagang pengecer memperogh k& sebesar 3,29.
Analisis k/b 3,29 mempunyai arti bahwa setiap kiesnaibiaya pemasaran Rp 1,-
maka keuntungan pedagang pengecer pasar besaakdatnaik sebesar 3,29.

Nilai rasio k/b pedagang pengecer ke pasar besar Bhih besar dari
nilai rasio pedagang tengkulak, hal ini dikarenakenntungan dan biaya yang
dikeluarkan pedagang pengecer ke pasar besar Bk melakukan fungsi
pemasaran relatif besar dibandingkan biaya yanggsed) tengkulak

Pada saluran V, lembaga yang terlibat adalah pdgunyuPaguyuban
memperoleh keuntungan sebesar Rp 800,04/kg daa pang dikeluarkan untuk
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melakukan fungsi-fungsi pemasaran sebesar Rp 14g,96ehingga pedagang
tengkulak memperoleh rasio k/b sebesar 5,52. Asadlid 5,52 mempunyai arti
bahwa setiap kenaikan biaya pemasaran Rp 1,- makatungan pedagang
tengkulak akan naik sebesar 5,52.

Lembaga pemasaran yang mencapai nilai rasio k/ly ysting tinggi
adalah paguyuban pada saluran V sebesar 5,52. gk@dariembaga yang
memiliki nilai rasio k/b yang paling rendah adalgedagang pengumpul
Samarinda pada saluran Il yaitu 1,08. Semua lempeageasaran yang dikatakan
efisien karena nilai k/b lebih dari 1.

b. Kentang GradeB

Tabel 25. Rasio Keuntungan Atas Biaya Lembaga Pemapada Saluran
Pemasaran Kentang di Desa Sumberbrantas, KecanBataraji,

Kota Batu
GradeB
Saluran | : Efisien/Tidak
Pemasaran Lemabaga Pemasaran Keuntungan (Rp) Biaya (Rp) K/B Efisien
| Pedagang Tengkulal 6,19 313,14 0,02 Tidak Efis|en
R, D 173,55 4,05 Efisien
(Surabaya)
Pedagang Penge: 1018,2« 234,2¢ 4,3t Efisier
1] Pedagang Tengkulak 819,34 341,33 2,40 Efisien
PO 237,26 211,24 1,12 Efisien
Karangploso
Y Pedagang Tengkulak 583,48 523,27 1,12 Efisien
Pedagang Pengecel 551 gg 326,04 0,68 Tidak Efisie
Pasar Besar Batu T

Sumber : Data Primer, 2013 (Diolah).

Pada tabel 25 menunjukkan bahwa pada saluran lagmiang terlibat
yaitu pedagang tengkulak, pedagang pengumpul (Syadbdan pedagang
pengecer. Pedagang tengkulak memperoleh keuntwsefssar Rp. 6,19/kg dan
biaya yang dikeluarkan untuk melakukan fungsi-furgsmasaran sebesar Rp
313,14/kg, sehingga pedagang tengkulak memperaiasio k/b sebesar 0,02.
Analisis k/b 0,02 mempunyai arti bahwa setiap Kearaibiaya pemasaran Rp 1,-
maka keuntungan pengumpul lokal akan naik sebe&#. (Bedangkan pada
pedagang pengumpul (Surabaya), memperoleh keuamusepesar Rp 702,95/kg
dan biaya pemasaran sebesar Rp 173,55/kg, sehipgdagang pengumpul
(Surabaya) memperoleh rasio k/b sebesar 4,05. \a&ilb 4,05 mempunyai arti
bahwa setiap kenaikan biaya pemasaran Rp 1,- makatdngan pedagang

pengumpul (Surabaya) akan naik sebesar 4,05. Uptdagang pengecer,
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memperoleh keuntungan sebesar Rp 1018,24/kg dga pe&masaran sebesar Rp
234,26/kg, sehingga pedagang pengecer memperogh k&b sebesar 4,35.
Analisis k/b 4,35mempunyai arti bahwa setiap kesaikiaya pemasaran Rp 1,-
maka keuntungan pedagang pengecer akan naik séh@sar

Nilai rasio k/b pedagang pengecer ke pasar Surdeayabesar dari nilai
rasio pedagang tengkulak dan pedagang pengumpulab@ta), hal ini
dikarenakan biaya yang dikeluarkan pedagang pengeceasar Surabaya untuk
keuntungan dan biaya yang dikeluarkan relatif beslaandingkan biaya yang
pedagang tengkulak dan pedagang pengumpul (Sunabaya

Pada saluran Ill lembaga yang terlibat adalah pEuagengkulak dan
pedagang pengecer ke pasar Karangploso. PedagagRuleEk memperoleh
keuntungan sebesar Rp 819,34/kg dan biaya yandudikan untuk melakukan
fungsi-fungsi pemasaran sebesar Rp 341,33/kg, gghipedagang tengkulak
memperoleh rasio k/b sebesar 2,40. Analisis k/l® 2Zyempunyai arti bahwa
setiap kenaikan biaya pemasaran Rp 1,- maka kegemupedagang tengkulak
akan naik sebesar 2,40. Sedangkan pada pedagangecpenke pasar
Karangploso, memperoleh keuntungan sebesar Rp&Rg,8an biaya pemasaran
sebesar Rp 211,24/kg, sehingga pedagang pengeograr@eh rasio k/b sebesar
1,12. Analisis k/b 1,12 mempunyai arti bahwa seli@paikan biaya pemasaran
Rp 1,- maka keuntungan pedagang pengecer pasangféoao akan naik sebesar
1,12.

Nilai rasio k/b pedagang tengkulak lebih besar ddai rasio pedagang
pengecer ke pasar Karangploso, hal ini dikarendkiaga yang dikeluarkan
pedagang tengkulak untuk melakukan fungsi pemasatfatif kecil dibandingkan
biaya yang dikeluarkan pedagang pengecer ke pasangploso.

Pada saluran IV, lembaga yang terlibat adalah @edpgengkulak dan
pedagang pengecer ke pasar besar Batu. Pedagagkuléén memperoleh
keuntungan sebesar Rp 583,48/kg dan biaya yandudikan untuk melakukan
fungsi-fungsi pemasaran sebesar Rp 523,27/kg, gghipedagang tengkulak
memperoleh rasio k/b sebesar 1,12. Analisis k/l2 Iyfempunyai arti bahwa
setiap kenaikan biaya pemasaran Rp 1,- maka kegemupedagang tengkulak

akan naik sebesar 1,12. Sedangkan pada pedagagecpeke pasar besar Batu,
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memperoleh keuntungan sebesar Rp 221,98/kg daa peyasaran sebesar Rp
326,04/kg, sehingga pedagang pengecer memperogh k&b sebesar 0,68.
Analisis k/b 0,68 mempunyai arti bahwa setiap Kearaibiaya pemasaran Rp 1,-
maka keuntungan pedagang pengecer pasar besaalk@atmaik sebesar 0,68.

Nilai rasio k/b pedagang pengecer ke pasar bedarl8&aih kecil dari nilai
rasio pedagang tengkulak, hal ini dikarenakan bimmg dikeluarkan pedagang
pengecer ke pasar besar Batu untuk melakukan fyregeiasaran relatif besar
dibandingkan biaya yang pedagang tengkulak

Lembaga pemasaran yang mencapai nilai rasio k/lg ysting tinggi
adalah pedagang pengecer Surabaya pada salurdmedase4,35. Sedangkan
lembaga yang memiliki nilai rasio k/b yang palingndah adalah pedagang
pengecer pada saluran IV yaitu 0,68. Pada lembagegaran | dan 1V dikatakan
tidak efisien karena rasio k/b ke dua lembaga pamastersebut nilainya kurang
dari 1.

5.7.2 Analisis Efisiensi Harga Kentang
Pengukuran efisiensi didasarkan pada perhitunghsihnséarga aktual

sebuah komoditi dengan biaya-biaya fungsi pemassgeary dilakukan oleh
lembaga pemasaran yang terlibat. Analisis efisidr@sga merupakan analisis
yang digunakan untuk mengukur apakah harga pasapmaencerminkan biaya
produksi dan pemasaran pada seluruh sistem pemaSaratu saluran pemasaran
dapat dikatakan efisien apabila nilai selisih hdegah besar daripada nilai rata-
rata biaya, sedangkan saluran pemasaran dikatadtak efisien apabila nilai
selisin harga lebih kecil daripada nilai rata-rbtaya. Pada penelitian kali ini,
dilakukan pengukuran efisiensi harga menurut futrgsisportasi dan fungsi pada
tenaga kerja borongan, sehingga rata-rata biayg ygmbil adalah rata-rata
biaya transportasi dan biaya tenaga kerja bororfgamgsi penyimpanan di setiap
saluran pemasaran tidak dihitung karena fungsi ipgmgnan tidak dilakukan
dalam proses pemasaran. Hasil perhitungan efidiemga pada biaya transportasi
dapat dilihat pada table 26 berikut ini :
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Tabel 26. Analisis Efisiensi Harga Menurut FungeanBportasi Pada Lembaga
Pemasaran Kentarggade A dan B di Desa Sumberbrantas, Kecamatan
Bumiaji, Kota Batu

Lembaga Selisih Harge Biaya Efisien/Tidak
Grade| Salura . »
Pemasaran (Rp) Transportasi Efisien
Tengkulal 1078,3: 26,1( Efisier
Ped. Pengumplf, ' Zoges 89,00 Efisien
Surabaya
Ped. Pengecer 1525,00 78,33 Efisien
Tengkulak 1011,67 34,65 Efisien
I e 395,00 Efisien
A Samarinda
Tengkulak 1721,67 41,40 Efisien
o b 84,86 Efisien
Malang
Tengkulal 1651,2! 55,4( Efisier
A BT 1071,70 70,23 Efisien
Batu
V Paguyuba 945,0( 74,2¢ Efisier
Tengkulal 319,3¢ 26,1( Efisier
W | FECL e L L e 89,00 Efisien
Surabaya
Ped. Pengecer 1252,50 78,33 Efisien
B Tengkulak 1160,67 41,40 Efisien
Il Ped. Pengecer -
: 448,50 84,86 Efisien
Malang
Tengkulak 1106,75 70,23 Efisien
W el e 70,23 Efisien
Batu

Sumber : Data Primer, 2013 (Diolah).

Dari tabel 26 tersebut dapat dilihat bahwa semo@bdéga pemasaran dari
tingkat tengkulak, pedagang pengumpul dan pedagsemngecer melakukan
fungsi transportasi. Pada tabel tersebut, diturgokkelisin harga dan rata-rata
biaya transportasi dari masing-masing lembaga pamas Berdasarkan hasil
analisis dapat dilihat bahwa selisih harga antarbega pemasaran lebih besar
daripada biaya rata-rata transportasi, sehinggaimpekkan bahwa efisiensi harga
menurut fungsi transportasi pada masing-masing ag@bpemasaran yang
melakukan fungsi transportasi di semua saluran pearaa telah mencapai
efisiensi harga.

Dari tabel 26 dapat dikatan bahwa semua saluramgeman dalam efisiensi
harga menurut fungsi transportasi pada lembaga s@am kentang dikatakan
efisien karena selisih harga lebih besar dari gadga yang dikeluarkan untuk
transportasinya perkilonya (pehitungan lampiran 6).

Dalam efisiensi harga, selain mengukur fungsi bigrgasportasi, juga
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digunakan pendekatan fungsi pada tenaga kerja ganorFungsi ini dilakukan
oleh lembaga pemasaran kentang dengan aktivitag §arbeda-beda. Tingkat
efisiensi menurut fungsi pada biaya tenaga kerjarigan disajikan pada tabel di
bawabh :

Tabel 27. Analisis Efisiensi Harga Menurut Fungiya Tenaga Kerja Borongan

Pada Lembaga Pemasaran Kentaggpde A dan B di Desa
Sumberbrantas, Kecamatan Bumiaji, Kota Batu
Grade! Salurar Lemabaga Selisih Biaya Tenaga Efisien/Tidak
Pemasaran Harga (Rp) | Kerja Borongan Efisien
Tengkulak 1078,33 287,04 Efisien
| Ped. Pengumpulf™ 705 1, 80,10 Efisien
Surabaya
Ped. Pengec 1525,0( 124 5¢ Efisier
Tengkulal 1011,6° 146,6¢ Efisier
U\ 875,00 21,16 Efisien
A Samarinda
Tengkulal 1721.6° 299,9:¢ Efisier
L | [Fee) PengEe 710,00 106,79 Efisien
Malang
Tengkulak 1651,25 467,87 Efisien
AR SGRECnac ey | 8107 B0 237,99 Efisien
Batu
V Paguyuban 945,00 70.71 Efisien
Tengkulak 319,33 287,04 Efisien
| W =l e 80,10 Efisien
Surabaya
Ped. Pengec 1252 5( 124,5¢ Efisier
B Tengkulal 1160,6° 299,9: Efisier
Il Ped. Pengec
: 448,50 106,79 Efisien
Malang
Tengkulak 1106,75 467,87 Efisien
RN edREengecRo” - |1525.02 237,99 Efisien
Batu

Sumber : Data Primer, 2013 (Diolah).

Dari tabel 27 tersebut dapat dilihat bahwa seram@hga pemasaran dari
tingkat tengkulak, pedagang pengumpul dan pedagsamgecer melakukan
fungsi transportasi. Pada tabel tersebut ditunjok&ealisin harga dan rata-rata
biaya tenaga kerja dari masing-masing lembaga psmarasBerdasarkan hasil
analisis dapat dilihat bahwa selisih harga antatbkga pemasaran lebih besar
daripada biaya rata-rata tenaga kerja sehinggamugakan bahwa efisiensi harga
menurut fungsi tenaga kerja pada masing-masing dgmbpemasaran yang
melakukan fungsi tenaga kerja di semua saluran gmma telah mencapai
efisiensi harga.

Dari tabel 27 dapat dikatan bahwa semua saluramgenan dalam efisiensi
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harga menurut fungsi biaya tenaga kerja pada leanh@@masaran kentang
dikatakan efisien karena selisin harga lebih bedari pada biaya yang

dikeluarkan untuk tenaga kerjanya perkilonya (petgan lampiran 7).

5.7.3 Analisis Efisiensi Operasional Kentang

Analisis efisiensi operasional merupakan analsisg digunakan untuk
mengukur suatu kejadian dimana biaya pemasaramtagdy namun sebaliknya
output meningkat. Efisiensi operasional dikatakatalt efisien jika sistem
pemasaran yang berjalan sudah melakukan fungssifupgmasaran. Fungsi-
fungsi pemasaran yang dimaksud salah satunya peaggusarana transportasi
(fasilitas) dengan tingkat biaya yang minimum. Has yang diukur adalah alat
transportasi. Apabila kapasitas angkut mencapa®6l@ll capacity dan lebih
dari 100% ¢ver capacity, maka saluran pemasaran tersebut dapat dikatakan
efisien. Sebaiknya, apabila kapasitas angkut kudamg100% (@nder capacit,
maka saluran pemasaran tersebut tidak efisien.iddagfisiensi operasional
menurut fungsi transportasi pada lembaga pemasamtang dapat dilihat pada
tabel 28 berikut ini :

Tabel 28. Analisis Efisiensi Operasional menurufp#&stas Transportasi pada
Lembaga Pemasaran Kentagiade A dan B di Desa Sumberbrantas,
Kecamatan Bumiaji, Kota Batu

Grade Saluran Lemabaga Alat Kapasitas Kapasitas Persen | Efisien
Pemasaran Transportasi Normal Angkut (%) /Tidak
Efisien
Tengkulak Pick Up 2000 2000 100,0( Efisien
Ped. Pengumpul i "
| Surabaya Pick Up 2000 2000 100,00 Efisien
Ped. Pengecer Motor 60 150 250,0p Efisien
Tengkulak Pick Up 2000 2000 100,00 Efisien
Il Ped. Pengumpul q
\ SRR Truck 20000 20000 100,00 Efisien
Tengkulak Pick Up 2000 2000 100,00 Efisien
1} Ped. Pengecer -
Malang Motor 60 144 240,00 Efisier
Tengkulak Pick Up 2000 2000 100,04 Efisien
& Ezﬁj FRNLEEE Motor 60 158 26333 | Efisier
\ Paguyuban Pick Up 2000 2000 100,00 Efisien
Tengkulak Pick Up 2000 2000 100,0( Efisien
I PeC. R Pick Up 2000 2000 100,00| Efisieh
Surabaya
Ped. Pengecer Pick Up 60 150 250,00 Efisien
B Tengkulak Pick Up 2000 2000 100,00 Efisign
i FEshPeldceer Motor 60 144 240,00 | Efisier
Malang
Tengkulak Pick Up 2000 2000 100,00 Efisien
Q¥ PSSR F Motor 60 158 26333 | Efisief

Sumber : Data Primer, 2013 (Diolah).
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Berdasarkan tabel 28 diketahui semua tengkulak damua saluran
pemasaran yang ada untuk memasarkan kentang ydapatkan dari petani,
tengkulak menggunakampick up sebagai alat transportasi dengan kapasitas
kendaraan 2000 kg. Kapasitas angkut rata-rata tésgladalah 2000 kg atau
full capaciy dengan persentase 100% dari total capacity. Umiedtagang
pengumpul Surabaya pada saluran pemsaran | jugggmeakarpick updengan
kapasitas kendaraan 2000 kg untuk mengangkut kgmtan pasar Karangploso
ke pasar Keputran Surabaya dengan kapasitas aB@R0tkg atauull capacity
dengan persentase 100% dari total capacity. Sedangkdagang pengumpul
yang memasarkan kentang ke Samarinda pada salenasapan || menggunakan
alat transportasi truk fuso dengan kapasitas keataP0000 kg dan kapasitas
angkut 20000 kg atdull capacitydengan persentase 100% dari total capacity.

Pada saluran pemasaran |, rata-rata pedagangqgeerdgxi 4 pedagang
pengecer pasar Keputran Surabaya yang ditemui t@ihggunakan fasilitas
kendaraan untuk mengangkut kentang dengan efidiemana kapasitas angkut
kendaraan melebihi kapasitas normal hingga mencapaio®. Hal ini
ditunjukkan dengan penggunaan kendaraan berupalasepetor secaraver
capacity yaitu lebih dari 100%. Pada saluran pemasararrdtg-rata pedagang
pengecer pasar Karangploso Malang dari 5 pedagamgeper yang ditemui telah
menggunakan fasilitas kendaraan untuk mengangkutkg dengan efisien, di
mana kapasitas angkut kendaraan melebihi kapasitasal hingga mencapai
240,00. Hal ini ditunjukkan dengan penggunaan kendabeginpa sepeda motor
secaraover capacityyaitu lebih dari 100%. Sedangkan pada saluran garaa
IV, rata-rata pedagang pengecer dari 11 pedagamgeper pasar Besar Batu yang
ditemui telah menggunakan fasilitas kendaraan umnmudngangkut kentang
dengan efisien, di mana kapasitas angkut kendarsdebihi kapasitas normal
hingga mencapa263,3%0. Hal ini ditunjukkan dengan penggunaan kendaraan
berupa sepeda motor secav&r capacityyaitu lebih dari 100%

Pada saluran pemasaran IV, pada paguyuban untulagagkan kentang
yang didapatkan dari petani, tengkulak menggunakik up sebagai alat
transportasi dengan kapasitas kendaraan 2000 kpgasias angkut rata-rata

paguyuban adalah 2000 kg atéull capacity dengan persentase 100% dari total
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capacity.

Dari lembaga pemasaran yang berperan dalam meraaskektang dari
tengkulak, pedagang pengumpul Surabaya dan Saraanmetlagang pengecer
baik di Surabaya, Malang dan Batu, dan paguyubanya pedagang pengecer
yang kapasitas angkut kendaraan melebihi kapasiasal atau lebih dari 100%
(over capacity. Ini dikarenakan alat transportasi yang digunafdalah sepeda
motor yang mana kapasitas normalnya hanya mampwampmmg 60 kg atau
setara dengan satu jaring. Padahal rata-rata peglagengecer pada setiap
pembelian kentang membeli 120 kg sampai 180 kg sd#tara dengan 2 sampai 3
jaring.

Dalam efisiensi operational, selain mengukur menukapasitas
transportasi, juga digunakan pendekatan menursk@s gudang pada lembaga
pemasaran kentang dapat dilihat pada tabel 29utenik:

Tabel 29. Analisis Efisiensi Operasional menurutp&sitas Gudang pada
Lembaga Pemasaran Kentang di Desa Sumberbrantasmig&an
Bumiaji, Kota Batu

Ukuran Rata-Rata Rata-Rata

No Gudan Kapasitas Kapasitas Presentase | Efisien/Tidak

' (m?) g Gudang Pemakaian (%) Efisien
(ton) (ton)

Tengkulak , -

1. (4x5) 10 4 40 Tidak Efisien
Paguyuban . -

2. (10x15) 250 70 28 Tidak Efisien

Sumber : Data Primer, 2013 (Diolah).

Berdasarkan tabel 29 menunjukkan tengkulak hanyaggnakan 40%
dari kapasaitas total gudang yang tersedia, sedangbaguyuban hanya
menggunakan 28% dari kapasitas total gudang. éésdiensi operasional untuk
penyimpanan kapasitas gudang tidak efisien dik&eemarata-rata kapasitas
maksimum gudang tengkulak 10 ton dan 250 ton upaguyuban, sedangkan
pemakaian 4 ton untuk tengkulak dan 70 ton untugupaban. Selain itu,
persediaan kentang yang di punya juga tidak adaamenyebabkan pemakaian
gudang tidak optimal.

Berdasarkan penjelasan dari uraian menegenairefidiarga dan efisiensi
operasional pada lembaga pemasaran dapat dikdtakava untuk efisiensi harga

semua lembaga pemasaran telah melakukan fungsispesnayang dilakukan
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telah efisien, sedangkan untuk efisiensi operakipada kapasitas trasportasi
semua lembaga pemasaran telah melakukan fungsispesmayang dilakukan
telah efisien. Akan tetapi, pada efisiensi operadiountuk kapasitas gudang
semua lembaga pemasaran tidak efisien.
5.7.4. Indeks Efisiensi Pemasaran Kentang

Indeks efisiensi pemasaran berfungsi sebagai a@padilatu saluran
pemasaran nilainya lebih dari 1 yang dikatakaniesfis Untuk mengetahui
besarnya efisiensi pemasaran kentang pada setlaparsapemasaran dapat
digunakan perhitungan indeks efisiensi yang merapagerbandingan harga
ditingkat konsumen dengan jumlah biaya pemasaram yalah dikeluarkan
dikurangi 1 :

(ME = {V/1}-1)
Keterangan :

ME = Indeks efisiensi pemasaran kentang
V = Harga kentang ditingkat konsumen
| =Jumlah Biaya Pemasaran

Semakin tinggi nilai atau indeks efisiensi yangadiltkan, maka semakin
tinggi pula efisiensi pemasaran pada saluran peawragarsebut. Besarnya nilai
efisiensi pemasaran pada setiap saluran pemasamsriang di Desa
Sumberbrantas dapat dilihat pada tabel 30 benikut i
Tabel 30. Perbandingan Nilai Efisiensi Pada Salltamasaran Kentang di Desa

Sumberbrantas.
GradeA
No Keterangan Saluran Pemasaran
: [ Il Il v \Y
1. | Harga di tingka
Konsumen (V)] 7755 | 6320| 6815 7135,45 5445
(Rp/Kg)
2. | Total Biaya
Pemasaran (I 720,95| 237,93| 552,57| 601,42 144,96
(Rp/Kg)
3. | Indeks Efisiens
Saluran Pemasaran 9,76 9,51 11,33 7,40 36,56
(ME = {V/I}-1)*

Sumber : Data Primer, 2013 (Diolah).
Keterangan : *) Perhitungan pada lampiran

Dari tabel 30 di atas, pada tabel ini indeks efisiepada saluran

pemasaran kentargyade A dapat dilihat bahwa nilai atau indeks efisiepada
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saluran pemasaran pertama hingga saluran pemakeaesnpatberbeda-beda.
Nilai efisiensi saluran pemasaran | sebesar 9,@kiran pemasaran |l sebesar
9,51; saluran pemasaran lll sebesar 11,33; sapearasaran 1V sebesar 7,40 dan
saluran pemasaran V sebesar 36,56. Beberapa faktog menyebabkan
perbedaan nilai efisiensi pemasaran adalah perbeflesi-fungsi pemasaran
yang telah dilakukan serta kemampuan pembiayaarny yimiliki oleh tiap
lembaga pemasaran, sehingga menyebabkan biayagramasenjadi berbeda di
tiap tingkat lembaga pemasaran pada masing-maaingge pemasaran

Berdasarkan penjelasan dari uraian menegenaiefigénsi pada saluran
pemasaran kentang di Desa Sumberbrantas dapatldikabahwa untuk saluran
pemasaran V untuk kentargyade A memiliki nilai efisiensi pemasaran yang
tertinggi dengan indeks efisiensi saluran pemassedesar 36,56, harga jual di
tingkat konsumen sebesar Rp. 5445 dan total bieg@aparan sebesar Rp. 144,96
per kilogram kentang. Ini menunjukan bahwa salymmasaran V untuk kentang
grade A telah melakukan fungsi-fungsi pemasaran dengaksimal dan layak
sehingga dapat meningkatkan keuntungan lembaga Saeama secara merata.
Sedangkan nilai efisiensi terendah terdapat patlaasapemasaran IV untuk
kentanggrade A dengan dengan indeks efisiensi saluran pemasataasar 7,40,
harga jual di tingkat konsumen sebesar Rp. 713a5dtal biaya pemasaran
yang telah dikeluarkan sebesar Rp. 601,42 per faitagkentang. Ini disebabkan
lembaga pemasaran kurang mampu melakukan funggsifyggmasaran dengan
maksimal sehingga biaya yang dikeluarkan tinggi.

Tabel 31. Perbandingan Nilai Efisiensi Pada Sallamasaran Kentang di Desa
Sumberbrantas
GradeB

Saluran Pemasaran
I Il v

6815 5992,50 6067,27

No. Keterangan

1. | Harga di tingka
Konsumen (V) (Rp/Kg)
2. | Total Biaya Pemasaran |

720,95 552,57] 849,31

(Rp/Kg)

3. | Indeks Efisiensi Saluran
Pemasaran (ME = {V/I}{ 8,45 9,84 6,14
1)*

Sumber : Data Primer, 2013 (Diolah).
Keterangan : *) Perhitungan pada lampiran
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Dari tabel 31 di atas, pada tabel ini indeks dfisiepada saluran
pemasaran kentargyade B dapat dilihat bahwa nilai atau indeks efisigpada
saluran pemasaran |, saluran pemasaran lll damasapemasaran IV berbeda-
beda. Nilai efisiensi saluran pemasaran | sebegts; &aluran pemasaran Il
sebesar 9,84; dan saluran pemasaran IV sebesarBgldrapa faktor yang
menyebabkan perbedaan nilai efisiensi pemasardahaperbedaan fungsi-fungsi
pemasaran yang telah dilakukan serta kemampuaniggaa yang dimiliki oleh
tiap lembaga pemasaran, sehingga menyebabkan Ipeg@saran menjadi
berbeda di tiap tingkat lembaga pemasaran padangiasasing sSaluran
pemasaran

Berdasarkan penjelasan dari uraian menegenaiefigiénsi pada saluran
pemasaran kentang di Desa Sumberbrantas dapaaldikabahwa untuk saluran
pemasaran lll untuk kentargrade B memiliki nilai efisiensi pemasaran yang
tertinggi dengan indeks efisiensi saluran pemasaeesar 9,84, harga jual di
tingkat konsumen sebesar Rp. 5.992,50 dan totghbigemasaran sebesar Rp.
552,57per kilogram kentang. Ini menunjukan bahwaraa pemasaran Il untuk
kentanggrade B telah melakukan fungsi-fungsi pemasaran dengaksimal dan
layak sehingga dapat meningkatkan keuntungan leml@@@masaran secara
merata. Sedangkan nilai efisiensi terendah terdppda saluran pemasaran IV
untuk kentanggrade B dengan indeks efisiensi saluran pemasaran sebgsh
harga jual di tingkat konsumen sebesar Rp. 6.06da2¥ total biaya pemasaran
yang telah dikeluarkan sebesar Rp. 849,31 per rfafogkentanglni disebabkan
lembaga pemasaran kurang mampu melakukan funggsifyggmasaran dengan

maksimal sehingga biaya yang dikeluarkan tinggi.



VI. KESIMPULAN DAN SARAN
6.1. Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukapatl diambil kesimpulan
sebagai berikut :

1. Saluran pemasaran kentang yang ada di Desa Sumabebiterdiri dari lima
saluran pemasaran.

2. Fungsi-fungsi pemasaran yang dilakukan oleh lemiEmghaga pemasaran
distribusi komoditas kentang di Desa Sumberbrankexamatan Bumiaji,
Kota Batu yaitu fungsi pertukaran yaitu jual danli;b&ngsi fisik yaitu
Bongkar muat, pengemasan, penyimpanan, dan biayespiortasi; fungsi
fasilitas yaitusortasi & grading,dan informasi pasar. Sedangkan lembaga
pemasaran yang terlibat adalah petani, tengkuladagang pengumpul,
pedagang pengecer dan paguyupan.

3. Berdasarkan hasil margin pemasaran yang dipereleibdga pemasaran dan
share harga yang diterima oleh petani saluran pemasarane¥hiliki nilai
margin pemasaran yang rendah dibandingkan dendgaraisgpemasaran lain
dengan nilai sebesar Rp. 945,00/ kg, ddware harga yang paling tunggi
dengan nilai sebesar 82,64%.

4. Efisiensi pemasaran kentang sebagai berikut :

a. Aspek rasio keuntungan atas biaya : dari lembagasaparan yang berperan
dalam memasarkan kentang lembaga pemasaran kugtdae A yang
mencapai nilai rasio k/b yang paling tinggi adgbalguyuban pada saluran V
sebesar 5,52. Sedangkan lembaga pemasaran kgaditleeB yang mencapai
nilai rasio k/b yang paling tinggi adalah pedaggeggecer Surabaya pada
saluran | sebesar 4,35.

b. Aspek efisiensi harga : efisiensi harga kentanditasagrade A dangrade B
dilihat dari aspek efisiensi harga transportasitéaaga kerja dapat dikatakan
efisien, karena selisih harga transportasi lebisabelari biaya trasportasi
yang dikeluarkan untuk memasarkan kentang. Sedangkiak selisih harga
tenaga kerja borongan lebih besar dari biaya tenkegiga borongan

dikeluarkan.
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c. Aspek efisiensi operasional : dari lembaga pemasgaag berperan dalam
memasarkan kentang menurut kapasitas transpoaasedgkulak, pedagang
pengumpul Surabaya dan Samarinda, pedagang perfugakedi Surabaya,
Malang dan Batu, dan paguyuban, hanya pedagangeengang kapasitas
angkut kendaraan melebihi kapasitas normal atain ldari 100% @ver
capacity sedangkan yang lain dengan kapasitas nhormakatzasitas angkut
mencapai 100% fi§ll capacity. Sedangkan efisiensi operasional untuk
penyimpanan kapasitas gudang tidak efisien dik&keenaata-rata kapasitas
maksimum gudang.

d. Aspek analisis indeks efisiensi : didapatkan hbalwa saluran pemasaran
yang paling efisien untuk kualitagrade A adalah saluran pemasaran V
dengan nilai efisiensi sebesar 36,56 dan untuktes@radeB adalah saluran

pemasaran lll dengan nilai efisiensi sebesar 9,84.

6.2. Saran
Saran yang dapat diberikan penulis setelah melakyenelitian yaitu
sebagai berikut:

1. Saluran pemasaran lima dapat dijadikan sebaganatibsaluran pemasaran
yang dapat dipilih oleh setiap lembaga pemasait@nuntuk peningkatan
keuntungan lembaga pemasaran saluran pemasarayalimgalapat dipilih
dikarenakan lembaga pemasaran yang ada didalamerydampatkan bagian
terbesar pada saluran pemasaran lima.

2. Untuk meningkatkan efisiensi harga, para pelaku gsaman perlu
memperhatikan jumlah pesaing, informasi pasar, s@mdarisasi produk.
Untuk meningkatkan efisiensi operasional, bebekaggatan peningkatan nilai

tambah sepertgrading & sortasikentang dirasakan perlu agar petani dan
lembaga-lembaga lain yang terlibat bisa mendapakieamtungan yang lebih
besar dan resiko akan kerusakan produk yang meblabgenyusutan bisa

dikurangi.
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Lampiran 1. Peta Administrasi Desa Sumberbrantasaiatan Bumiaji, Kota
Batu
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Lampiran 2. Prosedur Perhitungan Sampel

Ukuran sampel ditentukan dengan rumus yang dikekaukaleh Parel, et.al.
(1973) sebagai berikut :

_ N INh Sh?

.a‘ -
N=+E Nh 5hs
-

Keterangan :
n : jumlah responden sample
Nh : jumlah populasi pada strata ke-h
N : jJumlah populasi
S?h : varian pada strata ke-h
d?2 : standar eror yang digunakan sebesar 10%
z2 . nilai Z pada tingkat kepercayaan tertent4Q,65)

Yixi-EF)°
N

Varian pada strataS; =

Keterangan :
N : jumlah populasi pada strata ke-h
Xi: jumlah luas lahan populasi ke-i

X :rata-rata luas lahan populasi pada strata

Jumlah sampel setiap strata ditentukan dengan reghegyai berikut Parel, et al
(21973) :

Nh
nh =—xn
N

Keterangan :
n : jumlah responden sample
nh : jumlah sampel pada strata ke-h

N : jumlah populasi pada strata ke-h



Lampiran 2. (Lanjutan)

143 (b2,135]

143222 462,135
1,65

_ 888542

137.24
= 64,47
> 64

_ N EINhSh?
n=

Stratifikasi Berdasarkan Luas Lahan

g
N—=+F Nh Sh
=
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Stratifikasi Luas Lahan | Jumlah populasi (Nh) S Nh S%
Sempit (< 1,45 Ha) 108 0.519870803  45.04842
Luas (> 1,45) Ha 35 0.488212245 17.087143
Jumlah 143 1.008083048 62.13585

Jumlah sampel masing-masing strata dicari dengaiggu@akan rumus sebagai

berikut :
Nh
nh=—xn
N
Strata |:
108
N, = ——x 64 =4833 ==43
143
Strata |l

35
ny = ——x 642 =1566=>16

143
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Lampiran 3 Data Primer Petani Kentang di Desa Sumberbrantaarkatan Bumiaji

.| Pendidikan| Jumlah Pengalamg\ LUag Menjual
No. Nama Usia Terakhir | Keluarga Usahatani | Lahan Kepada
(th) (ha)
1 Sudarmanto 38 SMP 4 27 0,25 Tengkulak
2 B Kuplik 64 tdk sekolah 4 20 1 Tengkula
3 Martak 51 SD 5 11 0,125 Tengkula
4 Ismanto 54 SD 4 27 0,125 Tengkulak
5 Rupini 45 SD 3 38 0,75 Tengkulah
6 Goman 42 SMA 5 11 0,25 Tengkula
7 Sapuan 42 SMA 3 27 0,125 Tengkulak
8 Juasik 44 SMP 3 20 0,5 Tengkulak
9 Suwandi 32 SMA 3 26 1 Tengkulak
10 Sugeng alwani 56 SD 4 18 0,75 Tengkulak
11 Agus 42 SMA 3 20 0,5 Tengkulak
12 Sunardi 32 SMA 5 24 0,125| Paguyuban
13 Kasil 37 SD 3 25 0,5 Paguyuban
14 Dasiman 42 SD 4 1 0,125/ Paguyuban
15 Slamet 30 SMA 3 20 0,25 | Paguyuban
16 Sudarmaiji 55 SMP 5 41 0,25| Paguyuba
17 Fatkhul 35 SD 3 24 0,125 Tengkula
18 Riyanto 43 SMP 4 32 1,25 Tengkula
19 TO'i 44 SMP 4 5 0,5 Tengkulak
20 Legiman 48 SD 4 20 1,25 Tengkula
21 Damai 51 SD 4 14 1,25 Tengkula
22 Sutiono 30 SD 3 30 1,2 Tengkula
23 Supri 32 SD 2 10 1 Tengkulak
24 Majid 53 tdk sekolah 4 23 0,5 Tengkulak
25 Latif 41 DI 4 23 1,25 Tengkulak
26 Darno 55 SD 4 25 0,25 Tengkula
27 Sumardi 56 tdk sekolah 4 21 1 Paguyuban
28 Suraji 63 SD 6 21 0,125 Paguyuban
29 Jamil 41 SD 3 32 1 Paguyuban
30 Mis'ah 53 SMP 2 6 0,5 Paguyuban
31 Juri 61 SD 4 22 1 Paguyuban
32 Rokim 59 SD 3 30 0,18 | Paguyuban
33 Mudiono 38 SMA 4 27 0,5 Paguyuban
34 Mis'ah 39 SMP 3 19 1,25 | Paguyuba
35 Juri 40 SMA 4 27 0,125 | Paguyuban
36 Waris 31 SMP 4 10 0,125 | Paguyuban
37 Mustakim 41 SMA 4 43 0,125 | Paguyuban
38 Pangkat 25 SMA 2 34 1 Paguyuban
39 P Aripin 57 SD 7 10 0,25 | Paguyuban
40 Suwadi 41 SMA 4 20 0,5 | Paguyuban
41 Solikin 56 tdk sekolah 6 10 0,25 | Paguyuban
42 Margi 38 SMA 4 5 1 Paguyuban
43 Riyanto 35 SD 4 34 0,125 | Paguyuban
44 | Joko Lesmon 54 SD 6 33 0,125 | Paguyuba
45 Nasikan 49 SMA 3 14 0,75 | Paguyuban
46 Sugiri 48 SMP 5 3 0,25 | Paguyuban
47 Darkasi 40 SMP 4 10 0,125/ Paguyuban




Lampiran 3. (Lanjutan)

118

48 Purwito 52 SMP 4 10 2 Tengkulak
49 Sodik 61 SD 6 30 1,75| Tengkulak
50 Suparmanto 37 SMA 4 12 1,5 Tengkulak
51 Mujiran 35 SD 4 15 1,5 | Tengkulak
52 Joni 32 SMP 3 13 3 Tengkulak
53 Rohman 44 SD 4 17 1,6| Tengkulak
54 Masudi 45 SD 3 21 1,5 | Tengkulak
55 Saniman 42 SMA 4 4 1,5 Tengkulak
56 Waras 41 SMP 3 13 2,5 Tengkulak
57 Ngateman 39 SD 4 22 1,5 Tengkulak
58 Sutaat 33 SD 4 30 2 Tengkulak
59 Prawito 54 SD 4 32 1,5 Tengkulak
60 Mustakim 48 SMP 4 24 2 Tengkulak
61 Jamil 54 SD 4 21 2 Tengkulak
62 Haji Rebo 44 SMP 5 10 1,5 Tengkulak
63 Abah Ngadi 43 SD 3 24 1,5 Tengkulak
64 Marijito 48 tdk sekolah 4 30 1,5 Tengkulak




Lampiran 4. Data Primer Pedagang Kentang di Desgb8ibrantas Kecamatan Bumiaji
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Tengkulak
._ | Pengalaman  Volume Gladl, LD ; Jml Biaya s .
Saluran RespondenUSIa Bedagang | Pejualan/Hari W ] Harga Halga Harga AELTLE Tenaga| Tenaga Bl ) Blgya .
(Th) (Th) (Kg) Transportasi  Beli Jual Beli Jual Kerja | Kerja Transportasi Retribusi
(Rp/Kg) | (Rp/Kg) | (Rp/Kg) | (Rp/KQ)
1 50 10 2000 Pick Up 4300 550(Q 4300 4700 3 420000 0006 -
I 2 52 12 2000 Pick Up 4450 550(Q 4450 4800 2 280000 000G -
3 45 13 2000 Pick Up 4350 550(Q 4350 4700 2 280000 500@ -
4 38 8 10000 Truck Fuso 4400 5500 4400 4700 5 42000 350000 -
Il 5 68 7 10000 Truck Fuso 4400 5500 4400 4800 4 42(000 400000 -
6 32 5 10000 Truck Fuso 4500 5500 4500 4700 6 2B()00 300000 -
7 52 8 2000 Pick Up 4500 6500 4500 5700 3 420000 000 -
Il 8 54 10 2000 Pick Up 4300 6000 4300 5500 3 420000 000@ -
9 46 12 2000 Pick Up 4350 6000 4350 5600 2 280000 000G -
10 411 9 2000 Pick Up 4450 6000 4450 6000 4 560000 0006 -
v 11 50 11 2000 Pick Up 4500 6500 4500 5800 3 42000045000 -
12 46 8 2000 Pick Up 4300 6000 4300 5500 2 280000 500@ -
13 53 13 2000 Pick Up 4400 6004 4400 5000 5 70Q00050000 -
Paguyuban
._ | Pengalaman  Volume Spiqa Glicels Jml Biaya 4 .
Saluran RespondenUSIa Bedagang | Pejualan/Hari N ] Harga Hage Harga RENES! Tenaga| Tenaga Biaya J B|gya .
(Th) (Th) (Kg) Transportasi Beli Jual Beli Jual Kerja Kerja Transportasi Retribusi
(Rp/Kg) | (Rp/Kg) | (Rp/Kg) | (Rp/Kg)
V 45 12 200( Pick Ug 450( 550( - - 1C 300000( 15000( -




Lampiran 4. (Lanjutan)

Pedagang Pengumpul
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Grade A

Grade B

Usia S g Alat Harga | Harga | Harga | Harga Y FEs Biaya Biaya
Saluran| Respondeh Bedagang | Pejualan/Hari J x ? Tenaga| Tenaga / F
(Th) (Th) (Kg) Transportasi  Beli Jual Beli Jual Kerja Kerja Transportasi Retribusi
(Rp/Kg) | (Rp/Kg) | (Rp/Kg) | (Rp/Kg)
I 1 43 10 200( Pick Ug 550( 700C | 4733,37| 620C 2 9000( 10000( 1000(
Il 2 43 10 2000( Pick Ug 550( 800( - - 5 150000( | 100000t 10000(
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Lampiran 4. (Lanjutan)

Pedagang Pengecer

Usia ' Alat Har;;aradel—?arga Harggradle—grga ! s Biaya Biaya
=EMIED Responden(_l_h) Be(d%g;ang Peju(?ia;l ("} Transportasi Beli Jual Beli Jual ngﬁ\g]a Tﬁgﬁga Transportasi Retribusi
g (Ro/Kg) | (Rp/Kg) | (Re/Kg) | (Rp/Kg) | " ‘

1 50 1C 18C Spd. Moto 700( 850( 630( 750( 2 9800( 1000( 500(

| 2 52 12 12C Spd. Moto 700( 850( 620( 700( 2 9800( 1500( 500(
3 45 13 12C Spd. Moto 700( 800( 620( 700( 2 9800( 1000( 500(

4 38 8 18C Spd. Moto 700( 800( 630( 750( 2 9800( 1500( 500(

5 68 7 18C Spd. Moto - - 570( 600( 2 8400( 1500( 300(

6 32 5 60 Spd. Moto 600( 750( 570( 650( 2 8400( 1500( 300C

1 7 52 8 12C Spd. Moto 600( 700( 560( 650( 2 8400( 1000( 300(
8 54 1C 24C Spd. Moto - - 550( 600( 2 8400( 1000( 300(

9 46 12 12C Spd. Moto - - 560( 650( 2 8400( 1500( 300(

10 41 9 18C Spd. Moto 650( 800( 600( 700( 1 4200( 1000( 300(

11 5C 11 18C Spd. Moto 650( 800( 550( 600( 2 8400( 1000( 300(

12 46 8 24C Spd. Moto 650( 800( 550( 650( 1 4200( 1000( 300(

13 53 13 12C Spd. Moto 600( 700( 550( 600( 1 4200( 1000( 300(

14 46 1C 12C Spd. Moto 650( 800( 500( 600( 2 8400( 1500( 300(

vV 15 39 9 12C Spd. Moto 650( 800( 500( 600( 1 4200( 1500( 300(
16 43 13 18C Spd. Moto 650( 750( 500( 600( 1 4200( 1000( 300(

17 44 1C 12C Spd. Moto 600( 700( 580( 700( 2 8400( 1500( 300(

18 44 15 18C Spd. Moto 600( 700( 580( 700( 1 4200( 1500( 300(

19 47 12 18C Spd. Moto 600( 750( 550( 650( 1 4200( 1000( 300(

20 56 15 12C Spd. Moto 650( 750( 600( 700( 2 8400( 1000( 300(
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Lampiran 5Product Reference tBetani

Reference tdPetani = berat produk setelah susut
berat awal produk

1. Dari tingkat petani ke tengkulak dan paguyubanlidi@p 1 kg kentang susut
sebesar 0,1 ons, sehingga rumus konversinya adalah
(kg - 001kg) _ (09%g)
1kg 1kg
2. Dari tingkat tengkulak lokal ke pedagang pengunipat kota, tiap 0,99 kg

=0,99.

kentang susut sebesar 1 ons, sehingga rumus koryzeeslalah :

(099%g - 01kg) _ (089g)

=0,89.
1kg 1kg

3. Dari tingkat tengkulak ke pedagang pengumpul lualayy tiap 0,99 kg
kentang susut sebesar 2 ons, sehingga rumus koryzeeslalah :
(09%g - 02kg) _ (0,7%g)
1kg 1kg
4. Dari tingkat tengkulak ke pedagang pengecer, ti®9 &g kentang susut

=0,79.

sebesar 0,5 ons, sehingga rumus konversinya adalah

(09%g - 05kg) _ (094g)

=0,94.
lkg 1kg
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Lampiran 6. Rincian Perhitungan Efisiensi Harga dasarkan Fungsi
Transportasi

Harga dari lembaga satu — harga di lembaga berikutpa > Biaya transportsi
GradeA
1. Saluran Pemasaran |
» Tengkulak
Rp.5.445,00/kg - Rp. 4.366,67/kg > Rp. 26,10
Rp. 1.078,00/kg > Rp. 26,10
» Pedagang Pengumpul Surabaya
Rp.6.230,00/kg - Rp. 5.445,00/kg > Rp. 89,00
Rp. 785,00/kg > Rp. 89,00
» Pedagang Pengecer
Rp.7.755/kg - Rp. 6.230,00/kg > Rp. 78,33
Rp. 1.523,00/kg > Rp. 78,33
2. Saluran Pemasaran |l
» Tengkulak
Rp.5.445,00/kg - Rp. 4.433,33/kg > Rp. 34,65
Rp. 1.011,67/kg > Rp. 34,65
» Pedagang Pengumpul Samarinda
Rp.6.320,00/kg - Rp. 5.445,00/kg > Rp. 395,00
Rp. 875,00/kg > Rp. 395,00
3. Saluran Pemasaran Il
» Tengkulak
Rp.6.105,00/kg - Rp. 4.383,33/kg > Rp. 41,40
Rp. 1.721,67/kg > Rp. 41,40
» Pedagang Pengecer
Rp.6.815,00/kg - Rp. 6.105,00/kg > Rp. 84,86
Rp. 710,00/kg > Rp. 84,86



Lampiran 6. (Lanjutan)
4. Saluran Pemasaran IV
» Tengkulak
Rp.6.063,75/kg - Rp. 4.412,50/kg > Rp. 55,40
Rp. 1.651,25/kg > Rp. 55,40
» Pedagang Pengecer
Rp.7.135,45/kg - Rp. 6.063,75/kg > Rp. 70,23
Rp. 1.071,70/kg > Rp. 70,23
5. Saluran Pemasaran IV
» Paguyupan
Rp.5.445,00/kg - Rp. 4.500,00/kg > Rp. 74,25
Rp. 945,00/kg > Rp. 74,25
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Harga dari lembaga satu — harga di lembaga berikutya > Biaya transportsi

GradeB
1. Saluran Pemasaran |
» Tengkulak
Rp.4.686,00/kg - Rp. 4.366,67/kg > Rp. 26,10
Rp. 319,33/kg > Rp. 26,10
» Pedagang Pengumpul Surabaya
Rp.5.562,50/kg - Rp. 4.686,00/kg > Rp. 89,00
Rp. 876,50/kg > Rp. 89,00
» Pedagang Pengecer
Rp.6.815,00/kg - Rp. 5.562,50/kg > Rp. 78,33
Rp. 1.251,50/kg > Rp. 78,33
2. Saluran Pemasaran lll
» Tengkulak
Rp.5.544,00/kg - Rp. 4.383,33/kg > Rp. 41,40
Rp. 1.160,67/kg > Rp. 41,40
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» Pedagang Pengecer
Rp.5.992,50/kg - Rp. 5.544,00/kg > Rp. 84,86
Rp. 448,50/kg > Rp. 84,86
3. Saluran Pemasaran IV
» Tengkulak
Rp.5.519,25/kg - Rp. 4.412,50/kg > Rp. 55,40
Rp. 1.106,75/kg > Rp. 55,40
» Pedagang Pengecer
Rp.6.067,27/kg - Rp. 5.519,25/kg > Rp. 70,23
Rp. 548,02/kg > Rp. 70,23
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Lampiran 7. Rincian Perhitungan Efisiensi Harga ddsarkan Fungsi Tenaga
Kerja
Harga dari lembaga satu — harga di lembaga berikutpa > Biaya tenaga
kerja
GradeA
1. Saluran Pemasaran |
» Tengkulak
Rp.5.445,00/kg - Rp. 4.366,67/kg > Rp. 287,04
Rp. 1.078,00/kg > Rp. 287,04
» Pedagang Pengumpul Surabaya
Rp.6.230,00/kg - Rp. 5.445,00/kg > Rp. 80,10
Rp. 785,00/kg > Rp. 80,10
» Pedagang Pengecer
Rp.7.755/kg - Rp. 6.230,00/kg > Rp. 124,59
Rp. 1.523,00/kg > Rp. 124,59
2. Saluran Pemasaran Il
» Tengkulak
Rp.5.445,00/kg - Rp. 4.433,33/kg > Rp. 146,66
Rp. 1.011,67/kg > Rp. 146,66
» Pedagang Pengumpul Samarinda
Rp.6.320,00/kg - Rp. 5.445,00/kg > Rp. 21,16
Rp. 875,00/kg > Rp. 21,16
3. Saluran Pemasaran Il
» Tengkulak
Rp.6.105,00/kg - Rp. 4.383,33/kg > Rp. 299,93
Rp. 1.721,67/kg > Rp. 299,93
» Pedagang Pengecer
Rp.6.815,00/kg - Rp. 6.105,00/kg > Rp. 106,79
Rp. 710,00/kg > Rp. 106,79
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Lampiran 7. (Lanjutan)
4. Saluran Pemasaran IV
» Tengkulak
Rp.6.063,75/kg - Rp. 4.412,50/kg > Rp. 467,87
Rp. 1.651,25/kg > Rp. 467,87
» Pedagang Pengecer
Rp.7.135,45/kg - Rp. 6.063,75/kg > Rp. 237,99
Rp. 1.071,70/kg > Rp. 237,99
5. Saluran Pemasaran IV
» Paguyupan
Rp.5.445,00/kg - Rp. 4.500,00/kg > Rp. 70,71
Rp. 945,00/kg > Rp. 70,71

Harga dari lembaga satu — harga di lembaga berikutpa > Biaya tenaga
kerja
GradeB
1. Saluran Pemasaran |
» Tengkulak
Rp.4.686,00/kg - Rp. 4.366,67/kg > Rp. 287,04
Rp. 319,33/kg > Rp. 287,04
» Pedagang Pengumpul Surabaya
Rp.5.562,50/kg - Rp. 4.686,00/kg > Rp. 80,10
Rp. 876,50/kg > Rp. 80,10
» Pedagang Pengecer
Rp.6.815,00/kg - Rp. 5.562,50/kg > Rp. 124,59
Rp. 1.251,50/kg > Rp. 124,59
2. Saluran Pemasaran lll
» Tengkulak
Rp.5.544,00/kg - Rp. 4.383,33/kg > Rp. 299,93
Rp. 1.160,67/kg > Rp. 299,93
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Lampiran 7. (Lanjutan)
» Pedagang Pengecer
Rp.5.992,50/kg - Rp. 5.544,00/kg > Rp. 106,79
Rp. 448,50/kg > Rp. 106,79
3. Saluran Pemasaran IV
» Tengkulak
Rp.5.519,25/kg - Rp. 4.412,50/kg > Rp. 467,87
Rp. 1.106,75/kg > Rp. 467,87
» Pedagang Pengecer
Rp.6.067,27/kg - Rp. 5.519,25/kg > Rp. 237,99
Rp. 548,02/kg > Rp. 237,99
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Lampiran 8. Perhitungan Nilai Efisiensi Pemasaragdap Setiap Saluran
Pemasaran Kentang di Desa Sumberbrantas KecamatarajB
Kota Batu.

Keterangan :

ME = Indeks efisiensi pemasaran kentang
V = Harga kentang ditingkat konsumen

|  =Jumlah Biaya Pemasaran

GradeA

1. Saluran Pemasaran |
7.755,00_1

72095
ME = 9,76
2. Saluran Pemasaran I

6.32000
23793

ME = 9,51
3. Saluran Pemasaran Il

681500
55257

ME = 11,33
4. Saluran Pemasaran IV

713545
60142

ME = 7,40
5. Saluran Pemasaran V

544500
14496

ME = 36,56
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Lampiran 9. Dokumentasi Kegiatan Penelitian

eg.\iatan Wawancara dengan
Responden Petani
> ‘E = ST~ 7 o s

Responden Paguyupan

: it
&
Vv
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Proses Transaksi Antara Petani
dengan Paguyupan
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Lampiran 9. (Lanjutan)

GradeKentang A, B dan C (dari Kiri- ProsesGrading di Gudang
kanan)

Hasil radKentang yang Telah Proses Penimbangan Kentang yang
Dikemas Telah Dikemas
oy %’f L

£ s O
Proses Pengangkutan Kentang dari Pedagang Tengkulak di Pasar Besar
Tengkulak ke Pedagang Pengumpul Batu

Surabaya
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Lampiran 9. (Lanjutan)

Proses Pengangkutan dari Gudang
Tengkulak ke Mobil Pengecer

RRSS

Pedagang Pengecer di Pasar Besar Pedagang Pengecer di Pasar
Batu Keputran Surabaya
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Lampiran 10. Kuisoner Penelitian

ANALISIS EFISIENSI PEMASARAN KENTANG

(Solanum tuberosum L.) DI DESA SUMBERBRANTAS, KOTA BATU, JAWA

TIMUR

Kuisioner Untuk Petani Kentang

I. Karakteristik Responden, Kepemilikan Lahan danUsahatani.

©CoOoNOOA~WNE

Nama SRR - OO - - - -1
Alamat e e e e e e e e e
Umur SR tahun

Pendidikan Terakhir A 1 A A 11 1 1
Jumlah Anggota Keluarga : ..........oooiiiieiie i ieeieaieveeeeneanns
Lama berusahatani Kentang : ......c.c.vcoviiieieiiiiiniiiiniiieeeiinaenn,
Jenis Lahan R RRR— . N /. [ S
Luas Lahan yang dimiliKi: ............cccooie i e
Luas Lahan Garapan 0 506 5000 650 05 60 0 0 6 e o R

. Status Kepemilikan Lahan @ ... i eene e

. Bulan tanam 3 ol B Ny N
. Bulan panen A N 3. | N g
. Varietas B~ AR . L0 B | S N
. Jumlah produksi/panen AN\ ATEN, | MIT R Kg/m®.

Il. Aspek Kualitatif

1.

Dari siapa bapak memperoleh pengetahuan tentaag/dagrusahatani Kentang
(PPL, orangtua atau media massa)

Dapatkah bapak menerangkan alasannya mengapa Aerddimtanaman Kentang
untuk diusahakan ?

Menurut pendapat anda, apakah mengusahakan dankentang ini cukup
menguntungkan? ya/tidak?
Jika ya, alasannya

Jika Tidak, alasannya

Jarak tanam yang bapak digunakan adalah xcm.
Permasalahan apa yang muncul saat panen
a. Harga Komoditas tersebut (misalnya harga myeddskan

Apakah bapak melakukan penyimpanan Kentang dalawuleglondongan sebelum
dijual? Ya/tidak, kalau ya kenapa
Apakah bapak termasuk anggota Kelompok tani 2dgd/tfjelaskan).
1. Kalauyakelompok tani apa dan termasuk (Pemula, lanjutyaiekeuntungan
apa yang diperoleh




135

Lanjutan. Lampiran 10

10.

11.
12.
13.

14.

15.

16.

17.

18.

19.

20.

2. Kalautidak kenapa

Kepada siapa anda menjual Kentgagg anda hasilkan ?

a. Tengkulak b. Pedagang pengumpul c. Konsumbin ak
d. Lainnya

Apakah pembeli datang langsung ke anda? a. Y& idak

c. Lainnya
Bagaimana sistem penjualan yang anda gunakan dadamual Kentang?

Sistem Penjualan
Jual Satuan Berat

Tanpa Perlakuan (Kg) Dengan Perlakuan (KQ)

Tebasan (Kg)

Cara penjualan a. bebas b. tidak bebas c. kontdaimplisit (mengikat)

Cara pembayaran a. tunai b. bayar dimuka c. beaudian d. Lainnya

Cara penentuan harga (lingkar)

Berdasarkan harga pasar b. Kalkulasi ongkosuysad

Ada berapa orang pembeli yang rutin membeli kom#dintang yang anda hasilkan
selama setahun terakhir?

a. Tengkulak : orang
b. Pedagang pengumpul ; orang
c. Konsumen akhir : orang
d. Lainnya : orang

Dari daerah mana para pembeli yang membeli komdti#intang yang anda
hasilkan?

a. Tengkulak
b. Pedagang pengumpul :
c. Konsumen akhir :

d. Lainnya
Siapa yang menetapkan standart kualitas dari kamkidntang yang akan anda
jual? a. Anda b. Pembeli ~ c. Lainnya

Apakah anda mengetahui dan mempertimbangkan hzabegri petani yang lain?
a. Ya b. Tidak

Apakah anda mengetahui harga jual akhir komoditt&eg di tingkat pedagang
pengecer? a.Ya b. Tidak

Apakah anda mempunyai banyak pilihan untuk merjoatoditi Kentang anda ke
berbagai pedagang pengumpul/tengkulak? a. YaidbakT c. Lainnya

Berikut ini mengenai biaya pemasaran yang dilakukan

. Biaya tenaga kerja

. Biaya pengangkutan
. Biaya pengemasan

. Biaya penyimpanaN
. Biaya penyusutan

. Biaya bonkar muat

. Biaya sortir

. Retribusi

. Biaya lain-lain

OCoO~NOULA WN P
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ANALISIS EFISIENSI PEMASARAN KENTANG

(Solanum tuberosum L.) DI DESA SUMBERBRANTAS, KOTA BATU, JAWA

TIMUR

QUL Hog

)

5 @69 =

11.

12.

13.

14.

15.

16.
17.

18.

19.

20.

Kuisioner Untuk Pedagang Kentang

Nama

Alamat ;

Umur : tahun

Pendidikan:

Darimana anda membeli komoditi Kentang?

a. Petani b. Tengkulak c. Pedagang pengumpul
d. Lainnya

Dari daerah mana asal pedagang pengumpul / terigtanksebut ?
Pedagang pengumpul :
Tengkulak
Bagaimana sistem pembelian Kentang tersebut ?
Berapa harga pembelian komoditi Kentang tersebut?

Berapa ton / kg Kentang yang anda beli dalam satyp&mbelian?

Siapa yang lebih dominan dalam menetapkan harlja&kdmoditi Kentang yang
anda beli ?

a. Anda b. Petani c. Lainnya

Siapakah yang menetapkan standart kualitas dario#fitimkentang yang anda
terima ?

a. Anda b.Petani c. Lainnya

Apakah petani / pedagang pengumpul datang senditamarkan komoditi Kentang
kepada anda ?

a. Ya b. Tidak c. Lainnya

Ada berapa petani / pedagang pengumpul yang rgitramsaksi dengan anda
selama setahun terakhir ini?

a. Petani orang

b. Tengkulak orang

c. Pedagang pengumpul orang
d. Lainnya orang

Apakah anda mempunyai banyak pilihan untuk memkethoditi Kentang dari
banyak petani / pedagang pengumpul?

a. Ya b. Tidak c. Lainnya
Apakah anda menjual kembali komoditi Kentang yamdgabeli ?
a. Ya b. Tidak c. Lainnya

Jika anda jual kembali, berapa ton / kg Kentangyyeamda jual ?
Bila anda jual kembali, kepada siapa anda menpmldliti Kentang tersebut?
a. Pedagang pengecer b. Konsumen akhir c. Lainnya

Dari daerah mana asal pembeli komodltl Kentang Yt jual?

a. Pedagang pengecer
b. Konsumen akhir

c. Lainnya :
Apakah pembeli datang Iangsung kepada anda?
a. Ya b. Tidak c. Lainnya

Ada berapa orang pembeli yang rutin membeli kom#@ihtang yang anda hasilkan
selama setahun terakhir?
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a. Pedagang pengecer : orang
b. Konsumen akhir 3 orang
c. Lainnya : orang

21. Fungsi pemasaran dan biaya pemasaran apa sajaayalag lakukan terhadap
komoditi Kentang yang akan anda jual kembali ?

a. Sortasi 'Rp / kg
b. Pengepakan :Rp / kg
c. Transportasi : Rp / kg
d. Retribusi :Rp / kg
e. Resiko :Rp / kg
f. Penyimpanan :Rp / kg
g. Lainnya 'Rp / kg
22. Bagaimana sistem penjualan komoditi Kentang tetSebu
a. Satuan berat b. Tebasan c. Lainnya

23. Berapa harga penjualan komoditi Kentang tersebut ?
24. Siapa yang lebih dominan dalam menetapkan hardak@raoditi Kentang yang
akan anda jual ?

a. Anda b. Pembeli c. Lainnya
25. Siapa yang menetapkan standar kualitas komoditidkgnyang akan anda jual?
a. Anda b. Pembeli c. Lainnya

26. Apakah anda juga mengetahui dan mempertimbangkega haal dari pedagang
perantara lain yang setingkat dengan anda?
a. Ya b. Tidak c. Lainnya



Tabel 23. Share Petani dan Lembaga Pemasaran i§afitBesa Sumberbrantas, Kecamatan Bumiaji, Kota Ba

g g Petani Ped. Tengkulak Pe%uFr’:QS;;npul Pegézzr:%%rgpul Ped. Pengecer Paguyuban
c_;c; g Harga Jual| Share 'iljirgla Share | Harga Jual| Share 'i'ﬁrgla Share I—;a:jrgIa Share I—ga;rgla Share
(Rpkg) | %) | Rokg | @ | Reka) | @) [ 2o | @ | Rorg | | Rokg | @

I 4366,67 70,09 5445 70,21 6230 80,34 - 7795 100,0 - -

Il 4433,3: 70,1 544¢ 86,1¢ - : 632( 100,( - - - -
I | Al 4383,33 64,32 6105 89,59 - - - - 6815 100}0 - -
1Y 4412t 61,8¢ 6063,7! | 84,9¢ - - - - 7135,4! | 100,( - -

\' 4500 82,64 - - . : - < - - 5445 100,0
I 4366,67 64,07 4686 68,74 5562,5 81,6Q2 - 6815 0Lgqo, - -

I | B] 4383,33 73,15 5544 92,52 - - - - 5875 100}0 - -
v 44125 72,73 5519,25 90,91 - - - - 5981,82 109,0 - -

Sumber : Data Primer, 2013 (Diolah).



